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Pengaruh Gaya Hidup, Kelompok Referensi, Dan Motivasi Terhadap 
Keputusan Pembelian Di Bulet Batik Kota Tegal. 
Tujuan penelitian ini adalah 1). Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup 
terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tega, 2) Untuk mengetahui 
pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota 
Tegal, 3) Untuk mengetahui pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian di 
Bullet  Batik Kota Tegal, 4) Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup, kelompok 
acuan, dan motivasi secara simultan terhadap keputusan pembelian di Bullet  
Batik Kota Tegal. 
Metode penelitian yang digunakan dalam  penelitian ini adalah pendekatan 
survei. Metode pengumpulan data yang penulis gunakan dalam penelitian  ini 
adalah kuesioner.  Sedangkan Metode analisis data yang digunakan adalah analisis 
korelasi rank spearman, uji signifikansi koefisien korelasi rank spearman, analisis 
korelasi berganda, uji signifikansi koefisien korelasi berganda dan analisis 
koefisien determinasi. 
Kesimpulan dari penelitian ini adalah 1) Terdapat pengaruh yang cukup kuat 
gaya hidup terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal dibuktikan 
dari perhitungan korelasi rank spearman dengan menggunakan SPSS diperoleh 
nilai korelasi sebesar 0,499 dengan nilai  dengan nilai  Zhitung = 4,964 > Ztabel = 
1,96, 2) Terdapat pengaruh yang kuat kelompok referensi terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal dibuktikan dari perhitungan korelasi rank 
spearman dengan menggunakan SPSS diperoleh nilai korelasi sebesar 0,682 
dengan nilai  dengan nilai  Zhitung = 6,785 > Ztabel = 1,96, 3) Terdapat pengaruh 
yang cukup kuat motivasi terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota 
Tegal dibuktikan dari perhitungan korelasi rank spearman dengan menggunakan 
SPSS diperoleh nilai korelasi sebesar 0,518 dengan nilai  dengan nilai  Zhitung = 
5,154 > Ztabel = 1,96., 4) Terdapat pengaruh yang kuat gaya hidup,  kelompok 
referensi dan motivasi secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian di 
Bullet  Batik Kota Tegal dibuktikan dari perhitungan korelasi berganda diperoleh 
nilai korelasi sebesar 0,730 dengan nilai  dengan nilai  Fhitung = 36,537 > Ftabel = 
2,70. 
 







The Effect of Lifestyle, Reference Groups, and Motivation on Purchasing 
Decisions in Batik Bulet Tegal City. 
The purpose of this study is 1). To find out the influence of lifestyle on 
purchasing decisions in the Batik City of Bullet, 2) To determine the influence of 
the reference group on purchasing decisions at the Batik City of Tegal Bullet, 3) 
To determine the effect of motivation on purchasing decisions in the Batik City of 
Tegal Bullet, 4) To determine the effect lifestyle, reference groups, and motivation 
simultaneously towards purchasing decisions at Bullet Batik Kota Tegal. 
The research method used in this study is a survey approach. Data 
collection methods that the authors use in this study are questionnaires. While the 
data analysis method used is the Spearman rank correlation analysis, the 
Spearman rank correlation coefficient significance test, multiple correlation 
analysis, the significance test of the multiple correlation coefficient and the 
analysis of the coefficient of determination. 
The conclusions of this study are 1) There is a fairly strong influence of 
lifestyle on purchasing decisions in Bullet Batik in Tegal City as evidenced by the 
calculation of the Spearman rank correlation using SPSS obtained a correlation 
value of 0.499 with a value with a value of Zhitung = 4.964> Ztable = 1.96, 2) 
There is a strong influence of the reference group on purchasing decisions at 
Bullet Batik in Tegal City as evidenced by the calculation of the Spearman rank 
correlation using SPSS obtained a correlation value of 0.682 with a value with a 
value of Zhitung = 6.785> Ztable = 1.96, 3) There is sufficient influence strong 
motivation to purchase decisions in the Bullet Batik Tegal City is evidenced from 
the calculation of Spearman rank correlation using SPSS obtained a correlation 
value of 0.518 with a value with a value of Zhitung = 5.154> Ztable = 1.96., 4) 
There is a strong influence of lifestyle, the reference group and motivation 
together towards the buyer's decision ian in Bullet Batik in Tegal City, it was 
proven from the calculation of multiple correlations that the correlation value 
was 0.730 with a value of Fcount = 36.537> Ftable = 2.70. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Semakin berkembangnya teknologi dan informasi saat ini, kemampuan 
perusahaan dituntut untuk lebih cermat dalam persaingan bisnis. Jika 
perusahaan ingin tetap eksis dalam persaingan, maka perusahaan harus 
memperhatikan salah satu fungsi pokoknya yaitu pemasaran. Fenomena 
persaingan di era globalisasi akan semakin mengarahkan sistem 
perekonomian negara manapun ke mekanisme pasar yang pada akhirnya 
memposisikan pemasar untuk selalu mengembangkan dan merebut pangsa 
pasar. Dalam melaksanakan pemasaran yang baik, produsen harus 
mengetahui dahulu apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen, 
sehingga produk yang ditawarkan akan sesuai dengan permintaan konsumen. 
Pada dasarnya kebutuhan dan keinginan konsumen selalu mengalami 
perubahan bahkan cenderung meningkat dari waktu ke waktu maka 
perusahaan perlu mengadakan suatu riset pemasaran dalam usahanya untuk 
mengetahui produk apa yang sebenarnya dibutuhkan dan diinginkan oleh 
konsumen. Konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu 
produk yang ditawarkan banyak dipengaruhi oleh faktor pribadi dan faktor 
psikologis yaitu gaya hidup, kelompok referensi dan motivasi. 
Salah satu faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam 




digunakan oleh pemasar secara cermat, dapat membantu untuk memahami 
nilai-nilai konsumen yang terus berubah dan bagaimana nilai-nilai tersebut 
dapat mempengaruhi perilaku konsumen. Karena mereka juga memikirkan 
apa yang mereka pakai sehari-hari. Gaya hidup merupakan cara hidup yang 
diidentifikasikan oleh bagaimana orang menghabiskan waktu mereka 
(activity), apa yang mereka anggap penting dalam lingkungannya (interest), 
dan apa yang mereka pikirkan tentang diri mereka sendiri dan juga dunia di 
sekitarnya (opinion). Gaya hidup juga mencerminkan sesuatu di balik kelas 
sosial seseorang dan menggambarkan bagaimana mereka menghabiskan 
waktu dan uangnya. 
Dalam membeli suatu produk seseorang sangat membutuhkan 
pertimbangan dan pendapat dari berbagai pihak dalam pengambilan 
keputusannya. Dalam mengambil keputusan pembelian, seorang konsumen 
membutuhkan berbagai sumber informasi yang akan dijadikan sebagai 
referensi dalam menetapkan keputusan pembelian, sumber informasi dapat 
berasal dari pengaruh keluarga, mayoritas teman, kelompok keanggotaan, dan 
juga kelompok social. Kelompok Rujukan yang terdiri dari dua orang atau 
lebih yang di jadikan dasar pertimbangan atau referensi yang akan 
membentuk sifat umum dan khusus, atau pedoman khusus bagi perilaku 
termasuk di dalamnya pedoman dalam keputusan pembelian. 
Motivasi pada dasarnya adalah kondisi mental yang mendorong 
dilakukannya suatu tindakan (action atau activities) dan memberikan 




ataupun mengurangi ketidakseimbangan. Motivasi emosional diartikan 
sebagai implus yang membujuk konsumen secara spontan dan tanpa 
memikirkan tentang konsekuensi dari tindakan keputusan, dalam hal ini tidak 
ditemukan analisis penalaran yang logis dalam mengambil keputusan terdiri 
dari keamanan, kenyamanan, ego, kebanggaan, rekreasi,  persaingan, 
kesehatan, kepraktisan, dan lain-lain. Sedangkan Istilah motif pembelian 
rasional digunakan pada saat konsumen bertindak rasional dengan secara 
hatihati mempertimbangkan semua alternatif yang ada dan memilih alternatif 
yang memberikan keuntungan terbesar meliputi harga (price), biaya 
penggunaan (cost in use), dan daya tahan (durability), lamanya pemakaian 
yang bermanfaat (length of useful usage), reliabilitas (reliablity), dan layanan 
(servicing). 
Batik menjadi bagian yang tak terpisahkan bagi kehidupan masyarakat 
Indonesia sebagai warisan dari nenek moyang yang sudah ada sejak dahulu. 
Batik merupakan kain bergambar yang terbentuk dari pola-pola indah yang 
pembuatannya secara khusus dengan menuliskan atau menerakan malam pada 
kain itu, kemudian pengolahannya diproses dengan cara tertentu yang 
memiliki kekhasan. Sejak batik ditetapkan oleh UNESCO sebagai Warisan 
Kemanusiaan untuk Budaya Lisan dan Nonbendawi (Masterpieces Of The 
Oral And Intangible Heritage Of Humanity) pada 2 Oktober 2009, popularitas 
batik kian melambung. Bukan hanya warga Indonesia saja, namun orang dari 




berpengaruh kepada para penjual batik dalam negeri karena antusiasme 
masyarakat dalam menggunakan batik meningkat.  
Sebagai simbol terhadap seni asli Indonesia ini, pelajar dan pekerja 
turut wajib menggunakan batik dalam satu hari selama satu minggu. Di acara-
acara besar dan formal, masyarakat kita pun cenderung menggunakan batik 
sebagai pakaian formal. Namun saat ini, batik tidak hanya digunakan pada 
saat acara formal tetapi juga non formal. Salah satu perusahaan yang menjual 
batik adalah Bullet Batik Kota Tegal yang beralamat di Jalan KS. Tubun No. 
11 Kelurahan Kejambon Kota Tegal. Bullet Batik Kota Tegal menyediakan 
berbagai bahan batik dan baju batik jadi dgn berbagai model untuk pria, 
wanita, anak-anak juga sarimbit, dari khas berbagai daerah seperti batik Tegal 
sendiri, Pekalongan, Solo dan  Cirebonan. Bullet Batik Kota Tegal sering 
didatangi oleh para konsumen pada akhir pekan dan pada bulan Mei dan Juni. 
Sementara itu Bullet Batik Kota Tegal sepi dari konsumen pada satu bulan 
setelah momen Idul Fitri. 
Gambar 1 
Penjualan di Bullet Batik Kota Tegal 
 
 





Permasalahan yang dihadapi Bullet  Batik Kota Tegal adalah adanya 
penurunan volume penjualan yang dikarenakan banyak bermunculan 
perusahaan-perusahaan dengan jenis produk yang sama dan saling bersaing, 
selain itu semakin banyaknya toko batik berbasis penjualan secara online. 
Data di atas adalah  data penjualan pada Bullet Batik Kota Tegal sepanjang 
tahun 2019. Penjualan batik di Bullet Batik Kota Tegal tidaklah stabil setiap 
bulannya dan cednderung menurun pada bulan Juni dan Juli. Untuk itu 
diperlukan strategi yang tepat dari perusahaan agar dapat bersaing dan 
meningkatkan keputusan pembelian konsumen sehingga volume penjualan 
juga akan meningkat. 
Dari latar belakang masalah di atas maka peneliti tertarik mengadakan 
penelitian dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup, Kelompok Referensi, Dan 
Motivasi Terhadap Keputusan Pembelian Di Bulet Batik Kota Tegal” 
 
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan pada latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas 
maka dapat dirumuskan permasalahan penelitian ini sebagai berikut: 
1. Apakah terdapat pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian di 
Bullet  Batik Kota Tegal ? 
2. Apakah terdapat pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal ? 
3. Apakah terdapat pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian di Bullet  




4. Apakah terdapat pengaruh gaya hidup, kelompok referensi, dan motivasi 
secara simultan terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota   
Tegal ? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan dari penelitian ini 
adalah: 
1. Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian di 
Bullet  Batik Kota Tegal. 
2. Untuk mengetahui pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
3. Untuk mengetahui pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian di 
Bullet  Batik Kota Tegal. 
4. Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup, kelompok referensi, dan motivasi 
secara simultan terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Berdasarkan perumusan masalah di atas, penelitian ini diharapkan akan 
memberikan manfaat bagi berbagai pihak yang berkepentingan yaitu: 
1. Manfaat teoritis 
a. Bagi peneliti, penelitian ini merupakan sarana pengembangan wawasan 




referensi dan motivasi terhadap keputusan pembelian, dan juga sebagai 
salah satu syarat kelulusan untuk mendapat gelar sarjana. 
b. Bagi peneliti lain sebagai bahan referensi dan informasi bagi peneliti lain 
yang ingin melakukan penelitian lebih lanjut terutama yang berhubungan 
dengan gaya hidup, kelompok  dan motivasi terhadap keputusan 
pembelian. 
2. Manfaat Praktis 
Bagi manajemen Bullet Batik, penelitian ini diharapkan dapat menjadi 
masukan objektif berupa kajian/penelitian mengenai permasalahan aktual 
yang terjadi khususnya pada permasalahan yang berkaitan dengan gaya 
hidup, kelompok referensi dan motivasi  untuk meningkatkan keputusan 




BAB  II 
TINJAUAN  PUSTAKA 
 
A. Landasan Teori 
1. Keputusan Pembelian 
Jika konsumen telah memutuskan alternatif yang akan dipilih dan 
mungkin penggantinya jika diperlukan, maka ia akan melakukan pembelian. 
Pembelian adalah keputusan konsumen mengenai apa yang dibeli, apakah 
membeli atau tidak, kapan membeli, di mana membeli, dan bagaimana cara 
pembayarannya  (Sumarwan, 2011: 377). 
Sedangkan keputusan  konsumen merupakan suatu keputusan sebagai 
pemilikan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan  alternatif.   Dengan  
demikian  dapat  disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah suatu 
keputusan konsumen sebagai pemilikan tindakan dari dua atau lebih pilihan 
alternatif mengenai proses, cara, perbuatan membeli, dengan 
mempertimbangkan  faktor lain tentang apa yang dibeli, waktu membeli, 
dimana membelinya serta cara pembayarannya.  
Untuk memahami pembuatan keputusan konsumen, terlebih dahulu 
harus dipahami  sifat-sifat  keterlibatan  konsumen  dengan  produk  atau  jasa.  
Menurut Prasetijo dan Ihalauw  (2009: 230) proses pengambilan keputusan 


























Model Pengambilan Keputusan Konsumen 









Lingkungan Sosial Budaya: 
Keluarga, Sumber Informal, 
Sumber Non Komerssial, 





















2. Pembelian Ulang 
 
Evaluasi Pasca Beli 
Pengambilan Keputusan Konsumen 








a. Input.  
Komponen input merupakan pengaruh-pengaruh eksternal sebagai 
sumber informasi tentang produk tertentu dan mempengaruhi nilai 
yang berhubungan dengan produk, sikap dan perilaku konsumen.  
Input yang utama adalah bauran pemasaran dan pengaruh sosial-
budaya (Prasetijo dan Ihalauw, 2009: 231). 
b. Proses. 
 Komponen proses memperhatikan bagaimana konsumen 
membuat keputusan-keputusan. Untuk dapat mengerti proses, harus 
dipahami beberapa konsep psikologi terkait. Proses pengambilan 
keputusan konsumen terdiri dari tiga tahapan yaitu (Prasetijo dan 
Ihalauw, 2009: 233) : 
1) Sadar akan kebutuhan 
Konsumen menyadari akan kebutuhannya ketika menghadapi suatu 
masalah 
2) Pencarian Pra beli 
Pencarian pra beli dimulai ketika konsumen mempersepsi suatu 
kebutuhan yang mungkin bisa terpuaskan dengan membeli atau 
mengkonsumsi suatu produk. Konsumen berada pada tingkatan ini 
jika ia merasa memerlukan informasi yang akan digunakan dalam 
menentukan pilihan produk. 
3) Evaluasi terhadap alternatif 





Komponen output menunjuk kepada dua macam kegiatan pasca 
kebutuhan yang saling berhubungan erat, yaitu (Prasetijo dan Ihalauw, 
2009: 234) : 
1) Perilaku beli 
Konsumen membuat tipe pembelian yaitu pembelian coba dan 
pembelian ulang. 
2) Evaluasi Pasca beli 
Analisis pasca beli yang dilakukan oleh konsumen mungkin 
tergantung pada keputusan tentang produk dan pengalaman yang 
diperoleh dalam menggunakan produk yang bersangkutan. Bila 
produk itu sesuai dengan harapannya, ada kemungkinan mereka 
akan membeli lagi.  Jika kinerja produk itu mengecewakan atau 
tidak bisa memenuhi harapan, konsumen akan mencari alternatif 
lain yang lebih sesuai. Tujuan dari kedua kegiatan tersebut di atas 
adalah untuk meningkatkan kepuasan konsumen melalui pembelian 
yang dilakukannya. 
Dalam pengambilan keputusan merupakan suatu proses kegiatan 
pembelian yang tampak hanyalah satu tahap dari keseluruhan proses 
pembelian konsumen. Menurut Kotler dan Amstrong, (2007: 224-228) 






a. Pengenalan kebutuhan.  
Dalam penganalisaan kebutuhan dan keinginan suatu proses 
ditujukan untuk mengetahui adanya kebutuhan dan keinginan yang 
belum terpenuhi. Jika suatu kebutuhan diketahui, maka konsumen 
akan memahami adanya kebutuhan yang segera dipenuhi atau masih 
ditunda pemenuhannya. Tahap ini adalah proses pembelian mulai 
dilakukan.  
b. Pencarian informasi. 
Pencarian informasi dapat bersifat aktif atau pasif, internal atau 
eksternal, pencarian informasi yang bersifat aktif dapat berupa 
kunjungan terhadap beberapa toko untuk membuat perbandingan 
harga dan kualitas produk, sedangkan pencarian informasi pasif 
hanya dengan membaca iklan di majalah atau surat kabar tanpa 
mempunyai tujuan khusus tentang gambaran produk yang diinginkan. 
Pencarian informasi internal tentang sumber-sumber pembelian dapat 
berasal dari komunikasi perorangan dan pengaruh perorangan yang 
terutama berasal dari komunikasi perorangan dan pengaruh 
perorangan yang terutama berasal dari pelopor opini, sedangkan 
informasi eksternal berasal dari media masa dan sumber informasi 
dari kegiatan pemasaran perusahaan.   
c. Pengenalan  Alternatif  
Meliputi dua tahap yaitu menetapkan tujuan pembelian dan 




berdasarkan tujuan pembelian. Tujuan pembelian bagi masing-masing 
konsumen tidak selalu sama, tergantung pada jenis produk dan 
kebutuhannya. 
d. Keputusan Pembelian 
Tahapan dalam proses pengambilan keputusan pembelian 
dimana konsumen benar-benar membeli produk. Keputusan untuk 
membeli atau tidak produk yang ditawarkan. Keputusan untuk 
membeli yang diambil oleh pembeli sebenarnya merupakan 
kesimpulan dari sejumlah keputusan, misalnya  :  keputusan tentang 
jenis produk, bentuk produk, jumlah produk dan sebagainya. Apabila 
produk yang dihasilkan perusahaan sesuai dengan apa yang 
diharapkan konsumen untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan, 
maka produk tersebut mampu menarik minat untuk membeli. Bila 
konsumen dapat dipuaskan maka pembelian berikutnya akan membeli 
merk tersebut lagi dan lagi. 
e. Perilaku setelah pembelian. 
Setelah melakukan pembelian produk, konsumen akan 
mengalami suatu tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Konsumen 
akan melakukan tindakan setelah kegiatan membeli dalam hal 
penggunaan produk tersebut sehingga harus diperhatikan oleh 
pemasar bahwa tugas pemasaran tidak berakhir ketika produk sudah 





Tipe perilaku pembelian dan tingkat perbedaaan dia antara merek 
menurut Kotler dan Armstrong (2007:222-223) adalah : 
a. Perilaku pembelian kompleks 
Konsumen berada dalam perilaku pembelian yang kompleks 
ketika mereka sangat terlibat dalam pembelian dan mempunyai 
persepsi yang signifikan mengenai perbedaan di antara merek. 
Konsumen mungkin akan terlibat secara mendalam ketika produk itu 
mahal, beresiko, jarang dibeli dan menunjukkan ekspresi diri. 
Umumnya, konsumen harus mempelajari banyak hal mengenai 
kategori produk tersebut.  
Pembeli produk tersebut akan melalui proses pembelajaran, 
pertama mengembangkan keyakinan mengenal produk, kemudian 
sikap, dan kemudian melakukan pilihan pembelian dengan penuh 
pertimbangan. Pemasar produk-produk dengan tingkat keterlibatan 
tinggi harus memahami perilaku konsumen dalam pemilihan informasi 
dan evaluasi. Mereka perlu membantu pembeli untuk mempelajari 
atribut -atribut kelas produk dan tingkat kepentingannya serta apa yang 
ditawarkan oleh merek itu dalam memberikan nilai pada atribut yang 
penting. Pemasar perlu mempelajari cara membedakan fitur-fitur 
mereknya, dan mendeskripsikan manfaat mereknya dengan 
menggunakan media cetak dengan teks yang panjang. Mereka harus 





b. Perilaku Pembelian Pengurangan Disonansi 
Perilaku pembelian pengurangan disonasi terjadi ketika konsumen 
mempunyai keterlibatan yang tinggi dengan pembelian yang mahal, 
tidak sering atau beresiko, namun melihat sedikit perbedaan antar 
merek. Contoh, konsumen yang membeli karpet, mempunyai 
keterlibatan yang tinggi karena mahalnya dan arena ekspresi diri. Akan 
tetapi, pembeli mungkin menganggap kebanyakan merek karpet dalam 
kisaran harga yang sama mempunyai kualitas yang sama. Dalam kasus 
itu, karena persepsi mengenai perbadaan merek tidak terlalu besar, 
pembeli mungkin berkeliling berbagai toko untuk melihat barang apa 
saja yang tersedia, namun membeli secara relatif cepat. Pembeli 
mungkin akan menanggapi itu pada harga yang lebih baik atau kepada 
kemudahan pembelian. 
Setelah pembelian, konsumen akan mengalami disonasi setelah 
pembelian (post purchase dissonance) ketika mereka menyadari 
kekurangan tertentu dari karpet yang telah dibeli atau mendengar hal 
yang lebih baik dari merek yang tidak dibelinya. Untuk mengatasi 
disonasi tersebut, komunikasi pasca penjualan dari pemasar sebaiknya 
memberikan bukti dan dukungan kepada konsumen agar merasa tepat 







c. Perilaku Pembelian Kebiasaan 
Perilaku pembelian kebiasaan terjadi dalam kondisi di mana 
konsumen mempunyai keterlibatan rendah dan tidak terdapat 
perbedaan yang signifikan antar merek. Contoh, garam. Konsumen 
mempunyai keterlibatan yang rendah dalam kategori produk itumereka 
hanya pergi ke toko kemudian mengambil satu merek. Jika mencari 
merek yang sama, itu hanya karena kebiasaan bukan karena kesetiaan 
terhadap merek tertentu. Konsumen tampaknya mempunyai 
keterlibatan yang rendah terhadap produk yang harganya rendah dan  
yang secara teratur dikonsumsi. 
Dalam kasus tersebut, perilaku pembelian konsumen tidak 
melalui jalur keyakinan-sikap-perilaku yang biasa. Konsumen tidak 
mencari secara luas informasi merek, mengevaluasi karakteristik 
merek, dan memutuskan secara serius merek apa yang akan dibeli. 
Mereka secara pasif menerima informasi pada saat melihat televisi atau 
membaca majalah. Pengulangan iklan menciptakan kebiasaan terhadap 
suatu merek (brand familiarity) bukannya keyakinan merek (brand 
convicition). Konsumen tidak membangun sikap yang kuat terhadap 
sebuah merek, mereka memilih merek karena merek itu dikenal. 
Karena mereka tidak terlibat secara kuat dengan produk tersebut, 






d. Perilaku Pembelian Pencarian Variasi 
Konsumen berada pada perilaku pembelian pencarian variasi 
dalam situasi ketika konsumen mempunyai tingkat keterlibatan yang 
rendah tetapi mempersepsikan adanya perbedaan merek yang 
signifikan. Dalam kasus seperti itu, konsumen seringkali beralih 
merek. Contoh, pada saat membeli kue, seorang konsumen terkadang 
memiliki sejumlah keyakinan, memilih kue tanpa banyak evaluasi, 
kemudian mengevaluasi merek tersebut pada saat pengkonsumsian. 
Tetapi lain kali, konsumen mungkin akan mengambil merek lain yang 
setara karena kebosanan atau semata-mata ingin mencoba sesuatu yang 
berbeda. Penggantian merek terjadi karena variasi semata-mata dan 
bukan karena ketidakpuasan. 
Tipe keputusan konsumen ada dua, yaitu keputusan-keputusan 
asortimen (assortment decisions), dan keputusan-keputusan yang berkaitan 
dengan pasar (Sunyoto, 2016 : 43).  
a. Keputusan-keputusan asortimen 
Seorang yang bernama menciptakan konsep asortimen untuk 
menyatakan kombinasi dasar barang-barang dan jasa-jasa yang 
memenuhi kebutuhan-kebutuhan individu dan kelompok. Asortimen 
barang-barang dan jasa-jasa demikian normal mencakup sejumlah 
klasifikasi seperti: transportasi, rumah dan perlengkapan rumah, 
pangan, sandangan, rekreasi, dan keamanan. Disebabkan oleh 




terbatas, maka mereka tidak mungkin membeli segala sesuatu yang 
mereka inginkan. Akibatnya adalah bahwa mereka harus mengambil 
keputusan-keputusan strategik tentang bagaimana mereka akan 
berupaya mengalokasi sumber-sumber daya mereka diantara alternatif 
yang tersedia. 
Konsep tentang keputusan-keputusan asortimen tidak terbatas 
kategori pokok-pokok pengeluaran. Ia juga dapat mencakup pilihan 
produk atau aktivitas di dalam kategori tertentu. Misalnya dikeluarga 
mungkin memberikan tekanan sama kepada rekreasi dalam sortimen 
total barang-barang dan jasa-jasa mereka. Tetapi bagi keluarga 
tertentu, rekreasi mungkin berarti jalan-jalan keluar negeri, sedangkan 
bagi keluarga yang satunya mungkin rekreasi berarti menginap di 
sebuah penginapan dalam negeri. keputusan-keputusan tentang 
asortimen tidak perlu merupakan keputusan-keputusan yang dibuat 
secara sadar, dalam arti bahwa para konsumen secara sistematikal 
mengidentifikasi alternatif dan kemudian memutuskan bagaimana 
mereka akan mengatur kehidupan mereka. 
b. Keputusan-keputusan yang berkaitan dengan pasar 
Keputusan-keputusan yang berhubungan dengan pasar merupakan 
keputusan yang berkaitan dengan produk dan merek khusus yang 
diperlukan untuk mengimplementasi sebuah strategi asortimen. Sebuah 
keluarga muda mungkin memberikan prioritas tinggi kepada aktivitas 




disebutkan sebagai berikut ransel, kantong tidur luar, sepatu, pakaian 
khusus, tenda, dan lain-lain. 
Keputusan tentang apa yang akan dibeli merupakan langkah pertama 
dalam pembentukan asortimen dan hal tersebut memerlukan tindakan 
untuk menyisihkan produk-produk tertentu yang tidak akan dibeli. Hal 
tersebut menyebabkan timbulnya pertimbangan-pertimbangan mengenai 
harga, citra, servis, jaminan dan akhirnya pembelian merek tertentu. 
 
2. Gaya Hidup 
Gaya hidup adalah bagian dari kebutuhan sekunder manusia yang 
bisa berubah bergantung zaman atau keinginan seseorang untuk mengubah 
gaya hidupnya. Gaya hidup bisa dilihat dari cara berpakaian, kebiasaan, 
dan lain-lain. Gaya hidup bisa dinilai relatif tergantung penilaian dari 
orang lain.  Menurut Sumarwan (2011:57) gaya hidup sering digambarkan 
dengan kegitan, minat dan opini dari seseorang (activities, interests, 
opinions). Gaya hidup seseorang biasanya tidak permanan dan cepat 
berubah. Seseorang mungkin dengan cepat mengganti model dan merek 
pakaiannya karena menyesuaikan dengan perubahan hidupnya.  
Kotler dan Keller (2016: 192) mengemukakan bahwa pengertian 
Gaya hidup adalah pola hidup seseorang di dunia yang diekspresikan 
dalam aktivitas, minat, dan opininya. Gaya hidup menggambarkan 
keseluruhan diri seseorang dalam berinteraksi dengan lingkungannya. 
Gaya hidup menggambarkan seluruh pola seseorang dalam beraksi dan 




Berdasarkan pendapat yang dikemukanan oleh para ahli tersebut 
maka gaya hidup adalah pola hidup seseorang yang digambarkan dengan 
kegiatan, minat, dan opininya (activities, interests, opinions). 
Menggambarkan keseluruhan diri seseorang dalam berinteraksi dengan 
lingkungannya. gaya hidup seseorang tidak permanan dan cepat berubah 
karena menyesuaikan dengan perubahan hidupnya. Menurut Setiadi (2010: 
78) gaya hidup terbagi menjadi 3 kategori , yaitu:  
a. Aktifitas (activity) 
Aktifitas adalah bagaimana konsumen menghabiskan waktu dalam 
kehidupan sehari-hari 
b. Minat (interest) 
Minat adalah sesuatu hal yang menjadi minat atau apa saja yang ada di 
sekeliling konsumen yang dianggap penting dalam kehidupan dan 
berinteraksi sosial 
c. Opini (Opinion) 
Opini adalah cara konsumen memandang diri sendiri dan dunia di 
sekitar mereka. 
Salah satu contoh kategori atau dimensi dari AIO  (activities, 
interest, and opinions) pada pengukuran psikografik adalah sebagai 











Dimensi Gaya Hidup Activities, Interest, And Opinions (AIO)  
 
Aktivitas Minat Opini Demografik 
Bekerja Keluarga Diri Sendiri Usia 
Hobi Rumah Isu Sosial Pendidikan 
Kegiatan Sosial Pekerjaan Politik Pendapatan 
Liburan Masyarakat Bisnis Pekerjaan 
Hiburan Rekreasi Ekonomi Keluarga Besar 
Anggota Klub Fashion Pendidikan Jenis Rumah 
Masyarakat Makanan Produk Geografi 
Belanja Media Masa Depan Kota Besar 
Olahraga Kebersihan Budaya  Siklus Hidup 
Sumber: Sumarwan  (2014: 47) 
Sumarwan (2011:45), mengemukakan terdapat sembilan gaya hidup 
konsumsi : 
a. Funcionalists. Menghabiskan uang untuk hal-hal yang penting. 
Pendidikan ratarata, pendapatan rata-rata, kebanyakan pekerja kasar 
(buruh). Berusia kurang dari 55 tahun dan telah menikah serta memiliki 
anak. 
b. Nurturers. Muda dan berpendapatan rendah. Mereka berfokus pada 
membesarkan anak, baru membangun rumahtangga dan nilai-nilai 
keluarga. Pendidikan diatas rata-rata 
c. Aspirers. Berfokus pada menikmati gaya hidup tinggi dengan 
membelanjakan sejumlah uang di atas rata-rata untuk barang-barang 
berstatus, khususnya tempat tinggal. Memiliki karakteristik klasik 




d. Experintials. Gaya hidup konsumsi experintials yaitu Membelanjakan 
diatas rata–rata terhadap barang–barang hiburan, hobi, dan kesenangan 
(convenience). Pendidikan rata – rata, tetapi pendapatannya diatas rata 
– rata karena mereka adalah pekerja kantor 
e. Succeeders. Rumah tangga yang mapan. Berusia setengah baya dan 
berpendidikan tinggi. Pendapatan tertinggi dari kesembilan kelompok. 
Menghabiskan banyak waktu pada pendidikan dan kemajuan diri. 
Menghabiskan uang diatas rata – rata untuk hal – hal yang berhubungan 
dengan pekerjaan 
f. Moral majority. Pengeluaran yang besar untuk lorganisasi pendidikan, 
masalah politik dan gereja. Berada pada tahap empty-nest. Pendapatan 
tertinggi kedua. Pencarian nafkah tunggal 
g. The golden years. Gaya hidup konsumsi the golden years yaitu 
Kebanyakan adalah para pensiunan. Tetapi pendapatan tertinggi ketiga. 
Melakukan pembelian tempat tingal kedua. Melakukan pengeluaran 
yang besar pada produk – produk pada modal hiburan. 
h. Sustainers. Kelompok orang dewasa dan tertua. Sudah pensiun. Tingkat 
pendapatan terbesar dibelanjakan untuk kebutuhan sehari-hari dan 
alkohol. Pendidikan rendah, pendapatan terendah kedua. 
i. Subsisters. Tingkat sosial ekonomi rendah. Persentase kehidupan pada 
kesejahteraan di atas rata-rata. Kebanyakan merupakan keluarga-
keluarga dengan pencari nafkah dan orang tua tunggal jumlahnya di 




Faktor-faktor yang mempengaruhi gaya hidup menurut Kotler dan 
Amstrong (2007:48) mengemukakan bahwa gaya hidup seseorang dapat 
dilihat dari perilaku yang dilakukan oleh individu seperti kegiatan-
kegiatan untuk mendapatkan atau mempergunakan barang-barang dan 
jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada 
penentuan kegiatan-kegiatan tersebut. Lebih lanjut Kotler dan Amstrong 
(2007:48) menyatakan bahwa factor-faktor yang mempengaruhi gaya 
hidup seseorang ada 2 yaitu faktor yang berasal dari dalam diri individu 
(internal) dan faktor yang berasal dari luar (eksternal). Faktor internal 
yaitu sikap, pengalaman, dan pengamatan, kepribadian, konsep diri, 
motif, dan persepsi dan adapun dengan penjelasannya dari faktor-faktor 
yang mempengaruhi gaya hidup seseorang yaitu sebagai berikut: 
a. Sikap 
Sikap berarti keadaan jiwa dan keadaan fikir yang dipersiapkan untuk 
memberikan tanggapan terhadap suatu objek yang diorranisasi 
melalui pengalaman dan mempengaruhi secara langsung pada 
perilaku. Keadaan jiwa tersebut sangat dipengaruhi oleh tradisi, 
kebiasaan, kebudayaan dan lingkungan sosialnya 
b. Pengalaman dan pengamatan 
Pengalaman dapat mempengaruhi pengamatan sosial dalam tingkah 
laku, pengalaman dapat diperoleh dari semua tindakannya dimasa lalu 




pengalaman. Hasil dari pengalaman sosial akan dapat membentuk 
pandangan terhadap suatu objek tertentu. 
c. Kepribadian 
Kepribadian adalah konfigurasi karakteristik individu dan cara 
berperilaku yang menentukan perbedaan perilaku dari setiap individu. 
d. Konsep diri 
Faktor lain yang menentukan kepribadian individu adalah konsep diri. 
Konsep diri sudah menjadi pendekatan yang dikenal amat luas untuk 
menggambarkan hubungan antara konsep diri konsumen dengan 
image merek. Bagaimana individu memandang dirinya akan 
mempengaruhi minat terhadap suatu objek. Konsep diri sebagai inti 
dari pola kepribadian akan menentukan perilaku individu dalam 
menghadapi permasalahan hidupnya. 
e. Motif 
Perilaku individu muncul karena adanya motif kebutuhan untuk 
merasa aman dan kebutuhan terhadap prestise merupakan beberapa 
contoh tentang motif. Jika motif seseorang tentang kebutuhan akan 
prestise itu besar maka akan membentuk gaya hidup yang cenderung 
mengarah pada gaya hidup hedonis. 
f. Persepsi 
Persepsi adalah dimana proses seseorang memilih, mengatur, dan 
menginterpretasikan informasi untuk membentuk suatu gambar yang 




3. Kelompok  
Kelompok  adalah kelompok yang merupakan titik perbandingan 
secara langsung atau tidak langsung dalam pembentukan perilaku 
seseorang. Kelompok  ini mencakup keluarga, perhimpunan, serikat buruh, 
atau sekelompok teman dan tetangga (Simamora, 2004:45). 
Untuk beberapa pengiklan, tidak cukup untuk mengetahui personal 
process of perception, cara belajar maupun cara mempersuasi. Sangatlah 
penting untuk mengetahui pengaruh interpersonal seseorang atau grup 
tertentu yang terkadang justru mendominasi proses perilaku konsumen 
seseorang. Pengaruh tersebut salah satunya dapat dikategorikan dalam 
kelompok acuan atau disebut juga reference group. 
Menurut Sumarwan (2011: 86), ada enam kelompok acuan atau  
yang berkaitan erat dengan konsumen, yaitu:  
a. Kelompok persahabatan 
Konsumen membutuhkan teman dan sahabat sesamanya. 
Mempunyai teman atau sahabat merupakan naluri dari konsumen 
sebagai makhluk social. Sahabat bagi seorang konsumen akan 
memenuhi akan memenuhi beberapa kebutuhan konsumen akan 
kebersamaan, kebutuhan rasa  aman, kebutuhan untuk mendiskusikan 
masalah, ketika konsumen merasa enggan untuk membicarakannya 
dengan orang tua ataupun saudara. Sahabat memiliki pengaruh yang 
sangat kuat terhadap perilaku seseorang. Pendapat atau keinginan 




membeli dan memilih produk dan merek suatu produk. Semakin lama 
persahabatan terjalin, atau semakin yakin atau percaya seseorang 
kepada sahabatnya maka semakin besar pengaruhnya terhadap 
pengambilan keputusan seseorang atau konsumen.  
b. Kelompok belanja 
Kelompok belanja adalah dua atau lebih konsumen yang 
berbelanja bersama dan pada waktu yang sama. Kelompok belanja 
dapat merupakan kelompok persahabatan atau keluarga, namun bisa 
juga orang lain yang bertemu pada saat berada di toko untuk membeli 
produk bersama  
c. Kelompok kerja 
Konsumen yang telah bekerja akan berinteraksi dengan teman-
temn sekerjanya baik dalam tim kecil ataupun besar. Interaksi yang 
sering memungkinkan teman-teman sebagai kelompok kerja dapat 
mempengaruhi perilaku konsumsi dan pengambilan keputusan 
konsumen dalam membeli suatu produk.  
d. Masyarakat maya  
Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi seperti 
computer dan internet telah melahirkan suatu kelompok atau 
masyarakat baru yang di semut masyarakat maya. Masyarakat maya 
memiliki jangkauan yang sangat luas dan memiliki sifat yang tidak 
terbatas. Konsumen yang menjadi anggota kelompok maya akan sering 




dalam pemilihan atau pembelian suatu  produk. Dari itulah masyarakat 
maya memberikan pengaruh besar pada pengambilan keputusan 
seorang konsumen. 
e. Kelompok tindakan konsumen.  
Konsumen yang kecewa dalam pembelian produk memerluan 
sebuah kelompok yang akan membantunya ketika di rugikan oleh 
produsen. Perlindunga konsumen semakin di tingkatkan dengan cara di 
keluarkannya undang-undang perlindungan konsumen no.8 tahun 
1999. Untuk melindungi kepentingan konsumen, pemerintah mengakui 
adanya perlindungan konsumen swadaya masyarakat yang di harapkan 
aktif dalam mewujudkan perlindungan konsumen. Yayasan lembaga 
konsumen Indonesia adalah lembaga swadaya tertua di Indonesia yang 
telah aktif melindungi kepentingan konsumen. Lembaga ini berperan 
penting dalam mempengaruhi keputusan konsumen, bahkan aktif 
memberikan masukan kepada lembaga pemerintah maupun swasta.  
Kotler dan Armstong (2007:214) menyatakan, efektifitas pengaruh 
kelompok  peda perilaku konsumen bervariasi, tergantung pada produknya 
dan tersedianya informasi tentang produk untuk konsumen. Semakin 
sedikit informasi atau pengalaman seseorang terhadap produk tertentu, 
maka semakin kuat pengaruh kelompok acuan terhadap produk dan orang 
tersebeut. Pengaruh cenderung sangat kuat jika produk tersebut di lihat 





Pada dasarnya, seseorang ingin bergabung dengan sebuah kelompok 
acuan untuk tiga alasan, untuk mendapatkan informasi atau pengetahuan 
yang berharga, untuk mendapatkan penghargaan atau menghindari hukum, 
dan untuk mendapatkan makna yang di gunakan untuk membangun, 
memodifikasi atau memelihara konsep pribadi mereka. Pengaruh yang 
akan di berikan dari beberapa kelompok acuan di atas adalah pengaruh 
informasional, utilitarian dan ekspresi nilai (Setiadi, 2010:267): 
a. Pengaruh informasional 
Kelompok acuan mengirimkan informasi yang berguna kepada 
konsumen tentang diri mereka sendiri, orang lain, atau aspek 
lingkungan fisik seperti produk dan jasa. Informasi ini dapat di sajikan 
secara langsung baik secara verbal atau melalui demonstrasi langsung. 
Konsumen akan lebih terpengaruh jika informasi yang di berikan di 
anggap sahih dan relevan pada permasalahan yang terjadi, dan sumber 
informasi yang memberi dapat di percaya. Kelompok referensi yang 
sangat di percaya lebih memiliki pengaruh informasional terhadap 
knsumen. 
b. Pengaruh utilitarian 
Kelompok referensi Pada perilaku konsumen muncul ketika kelompok 
referensi memiliki kontrol atas imbalan atau hukuman yang penting. 
Konsumen biasanya menyesuaikan diri dengan keinginan kelompok 
referensi jika mereka percaya bahwa kelompok tersebut dapat 




c. Pengaruh ekspresi atau nilai 
Kelompok referensi dapat mempengaruhi konsep pribadi seseorang. 
Sebagai suatu unit budaya, kelompok referensi sekaligus memliki dan 
menciptakan makna budaya (kepercayaan, nilai, sasaran, norma 
perilaku, gaya hidup). Dengan menyamakan dan menggabungkan diri 
dengan kelompok referensi tertentu yang mencerminkan makna yang 
di inginkan tersebut, konsumen dapat mendapatkan sebagian dari 
makna tersebut dan menggunakannya dalam proyek pengembangan 
pribadi mereka. 
Menurut Sumarwan (2011:258) bahwa komunikasi melalui iklan di 
berbagai media sering menggunakan orang-orang yang di anggap sebagai 
kelompok referensi. Para kelompok referensi tersebut adalah selebriti, 
pakar atau ahli, orangorang biasa, para eksekutif perusahaan atau 
pegawai biasa, dan karakter dagang (trade andspokes-character). Berikut 
ini adalah penjelasannya : 
a. Selebriti 
Kelompok selebriti adalah para artis film, sinetron, penyanyi, musisi, 
pelawak, dan semua orang-orang terkenal yang bergerak dibidang 
hiburan. Para selebriti bisa juga para pemain olah raga yang terkenal, 
tokoh politik, para pejabat pemerintah, para pakar pengamat ekonomi, 
sosial dan politik. Yang paling banyak digunakan sebagai bintang 





b. Ahli atau pakar 
Perusahaan sering menggunakan para ahli untuk mengiklankan 
produknya yang relevan. Para ahli dianggap sebagai seorang pakar 
karena pekerjaannya, pendidikannya atau pengalamannya. Para ahli 
digunakan untuk membantu konsumen dalam mengevaluasi produk 
dan jasa. Para ahli diharapkan dapat memberi keyakinan kepada 
konsumen mengenai produk dan jasa yang diiklankan tersebut. 
c. Orang Biasa (the common man) 
Perusahaan yang menampilkan atau menggunakan konsumen yang 
puas terhadap produknya dalam iklan disebut sebagai pengguna orang 
biasa. Konsumen yang puas terhadap produk adalah kelompok acuan, 
yang bisa ditampilkan dalam iklan untuk memberi pengaruh kepada 
konsumen lain. Dengan menggunakan konsumen biasa, perusahaan 
berusaha menampilkan suatu situasi yang alamiah kepada konsumen 
potensial bahwa seseorang seperti mereka telah menggunakan produk 
dan merasa puas terhadap produk tersebut. 
d. Para Eksekutif Dan Karyawan 
Orang-orang yang dianggap sebagai tokoh yang sukses dalam 
bidangnya. Mereka memiliki popularitas dikalangan media dan 
sebagian masyarakat. Mereka sering dikagumi karena kesuksesannya. 
Para eksekutif sering dipakai untuk mempromosikan produk dan jasa 
yang dihasilkan perusahaan yang dpimpinnya.Perusahaan ingin 




begitu memperhatikan konsumen, mendorong konsumen agar lebih 
percaya kepada produk dan jasa yang ditawarkan. 
e. Kelompok kerja 
Baik kelompok kerja formal maupun kelompok persahabatan-kerja 
(frienendship work group) informal dapat mempengaruhi perilaku 
konsumen. Kelompok kerja formal, terdiri dari para individu yang 
bekerja sama sebagai bagian dari sebuah tim, dan, dengan demikian, 
mempunyai kesempatan yang terus-menerus untuk mempengaruhi 
setiap sikap dan tindakan yang berhubungan dengan konsumsi orang 
lain. Kelompok persahabatan kerja informal terdiri dari orang-orang 
yang telah menjadi teman karena telah berkerja untuk perusahaan yang 
sama sebagai sebuah tim atau tidak. 
 
4. Motivasi 
Perilaku yang termotivasi diprakarsai pengaktifan kebutuhan atau 
pengenalan kebutuhan. Kebutuhan atau motif diartikan ketika ada 
ketidakcocokan yang memadai antara keadaan aktual dengan keadaan 
yang diinginkan. Karena ketidakcocokan ini meningkat, hasilnya adalah 
pengaktifan suatu kondisi penggairahan yang diacu sebagai dorongan 
(drive). Semakin kuat dorongan tersebut, maka semakin besar pula 
urgensi respon yang dirasakan. 
Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu tertentu. 
Beberapa kebutuhan bersifat biogenis, kebutuhan tersebut muncul dari 




bersifat psikogenis, kebutuhan itu muncul dari tekanan psikologis seperti 
kebutuhan dan pengakuan, penghargaan, atau rasa keanggotaan 
kelompok. Keanggotaan akan menjadi motif jika ia didorong hingga 
mencapai level intensitas yang memadai. Motif adalah kebutuhan cukup 
mampu mendorong seseorang bertindak (Kotler dan Keller, 2009 : 226) 
Beberapa kebutuhan bersifat biogenik, kebutuhan ini timbul dari 
suatu keadaan fisiologis tertentu, seperti rasa lapar, haus, resah tidak 
nyaman. Adapun kebutuhan lain bersifat psikogenik, yaitu kebutuhan 
yang timbul dari keadaan fisiologis tertentu, seperti kebutuhan untuk 
diakui, kebutuhan harga diri atau kebutuhan diterima (Setiadi, 2010:12). 
Beberapa teori motivasi adalah (Setiadi, 2010:12) : 
a.  Teori motivasi Freud, mengasumsikan bahwa kekuatan psikologis 
yang sebenarnya membentuk perilaku manusia sebagian besar 
bersifat di bawah sadar. Freud melihat bahwa seseorang akan 
menekan berbagai keinginan seiring dengan proses pertumbuhannya 
dan proses penerimaan aturan sosial. Keinginan ini tidak pernah 
berhasil dihilangkan atau dikendalikan secara sempurna, dan 
biasanya muncul kembali dalam bentuk mimpi, salah bicara, dan 
perilaku neurotis.  
b. Teori motivasi Maslow, menjelaskan mengapa seseorang didorong 
oleh kebutuhan tertentu pada saat-saat tertentu. Mengapa seseorang 
menggunakan waktu dan energi yang besar untuk keamanan pribadi, 




untuk mengejar harga diri? Jawabannya adalah bahwa kebutuhan 
manusia tersusun dalam suatu hierarki, dan kebutuhan yang paling 
mendesak hingga yang kurang mendesak. 
c. Teori motivasi Herzberg, mengembangkan “teori motivasi dua 
faktor” yang membedakan antara faktor yang menyebabkan 
ketidakpuasan dan faktor yang menyebabkan kepuasan. Teori ini 
memiliki dua implikasi. Pertama, penjual haruslah menghindari 
faktor-faktor yang menimbulkan ketidakpuasan, seperti buku 
pedoman penggunaan komputer yang buruk atau kebijaksanaan 
pelayanan yang kurang baik. Kedua, produsen haruslah 
mengidentifikasi faktor-faktor yang menimbulkan kepuasan atau 
motivator-motivator utama dari pembelian di pasar komputer dan 
memastikan hal-hal ini tersedia. Faktor-faktor yang memuaskan ini 
akan membuat perbedaan utama antara merek komputer yang dibeli 
oleh pelanggan 
Tiga teori yang paling terkenal adalah teori Sigmund Freud, 
Abraham Maslow, dan Frederick Herzberg, mempunyai implikasi yang 
berbeda pada analisis konsumen dan strategi pemasaran (Kotler dan 
Keller, 2016:226-228). 
a. Teori Freud  
Sigmund Freud mengasumsikan bahwa kekuatan psikologis 
yang membentuk perilaku manusia sebagian besar tidak disadari dan 




Ketika seseorang mengamati merek-merek tertentu, ia akan bereaksi 
tidak hanya pada kemampuan yang terlihat nyata pada merek-merek 
tersebut, melainkan juga  pada petunjuk (clues) lain yang samar. 
Wujud, ukuran, berat, bahan, warna, dan nama merek dapat memicu 
asosiasi (arah pemikiran) dan emosi tertentu. Teknik yang disebut 
panjenjangan (Laddering) dapat digunakan untuk menelusuri motivasi  
seseorang mulai dari motivasi yang bersifat alat sampai motivasi yang 
lebih bersifat tujuan. Kemudian pemasar dapat memutuskan pada 
tingkat mana pesan dan daya tarik mau dikembangkan. 
Para periset motivasi dewasa ini melanjutkan tradisi interpretasi 
Freudien. Jan Callebaut mengidentifikasi motivasi-motivasi yang 
berbeda-beda yang dapat dipuaskan oleh produk. Contohnya, wiski 
dapat memenuhi kebutuhan rileksasi sosial, status, atau kesenangan. 
Merek wiski berbeda perlu diposisikan pada salah satu dari tiga daya 
tarik tersebut.    
b. Teori Maslow 
Abraham Maslow berusaha menjelaskan mengapa orang 
didorong oleh kebutuhan tertentu pada waktu tertentu.  Mengapa 
seseorang menghabiskan waktu dan tenaga yang besar untuk 
mendapatkan keamanan pribadi, sedangkan orang lain untuk 
mendapatkan penghargaan dari sesamanya? Jawaban Maslow adalah 
karena kebutuhan manusia tersusun dalam hierarki, dari yang paling 




tingkat kepentingannya, kebutuhan-kebutuhan tersebut adalah 
kebutuhan fisik, kebutuhan keamanan, kebutuhan sosial, kebutuhan 
penghargaan, dan kebutuhan aktualisasi diri. Orang akan berusaha 
memuaskan dulu kebutuhan mereka yang paling penting. Jika 
seseorang berhasil memuaskan kebutuhan yang paling penting, 
kemudian dia akan berusaha memuaskan kebutuhan yang terpenting 
berikutnya. Teori Maslow membantu para pemasar memahami cara 
bermacam-macam produk menyesuaikan  dengan rencana, sasaran, 
dan kehidupan konsumen. 
c. Teori Herzberg 
Frederick Herzberg mengembangkan teori dua faktor yang 
membedakan dissatisfiers (faktor-faktor yang menyebabkan 
ketidakpuasan) dan satisfiers (faktor-faktor yang menyebabkan 
kepuasan). Tidak adanya dissatisfiers saja tidak cukup, sebaliknya 
satisfiers harus ada secara aktif untuk memotivasi pembelian. 
Contohnya, komputer yang tidak memiliki garansi akan menjadi 
dissatisfiers. Namun, adanya garansi produk tidak akan menjadi 
pemuas atau motivator pembelian. Karena garansi itu bukan 
merupakan sumber kepuasan intrinsik komputer. Kemudahan 
penggunaan akan merupakan satisfiers. 
Teori motivasi Herzberg memiliki dua implikasi. Pertama, para 
penjual harus berusaha sebaik-baiknya menghindari dissatisfiers 




pelayanan yang buruk). Walaupun tidak menyebabkan lakunya 
produk, hal tersebut bisa dengan mudah menyebabkan produk tersebut 
tidak terjual. Kedua, para pabrikan harus mengidentifikasi satisfiers 
atau motivator utama pembelian di pasar dan kemudian menyediakan 
faktor satisfiers itu. Satisfiers itu akan menghasilkan perbedaan besar 
terhadap merek apa yang dibeli pelanggan. 
Motivasi konsumen yang dilakukan oleh produsen sangat erat 
sekali berhubungan dengan kepuasan konsumen (consumer statisfaction) 
untuk itu perusahaan selalu berusaha untuk membangun kepuasan 
konsumen (consumer statisfaction development) dengan berbagai cara, 
diantaranya (Setiadi, 2010:31):  
a. Mengetahui nilai yang didapat oleh konsumen 
b. Meningkatkan penawaran dengan tiga cara: 
1) Meningkatkan tata nilai konsumen ( perbaian manfaat dan 
pelayanan)  
2) Menurunkan biaya nonmoneter (tenaga kerja dan waktu)  
3) Menurunkan biaya moneter (bahan baku, produksi dan 
pengiriman). 
c. Meningkatkan harapan dan memenuhi harapan konsumen 
Tingkat kepuasan konsumen dapat diukur dengan mengetahui respon 
konsumen terhadap kinerja perusahaan yang ditujukan pada hasil 
outputnya. Untuk itu perusahaan mempunyai tugas penting untuk 




konsumen akan dipengaruhi oleh pengalaman pembelian, janji, 
informasi, pemasar dan pesaing. Adapun strategi yang digunakan 
untuk melacak kepuasan konsumen, antara lain: 
1) Suara konsumen 
2) Survei kepuasan pelanggan 
3) Belanja siluman 
4) Analisis kehilangan pelanggan 
Abraham Maslow mengeluarkan teori motivasinya yang terkenal 
yaitu Maslow’s Hierarchy of Needs. Dalam teori tersebut, Maslow 
memberikan lima motivasi utama seseorang melakukan sesuatu, dalam 
bentuk hirarki. Hirarki kebutuhan mengikuti teori jamak yakni seseorang 
berperilaku, karena adanya dorongan untuk memenuhi bermacam-macam 
kebutuhan. Kelima motivasi tersebut adalah (Sumarwan, 2011:26): 
a. Kebutuhan Fisiologis (Physiological Needs), adalah kebutuhan dasar 
manusia, dimana kebutuhan tubuh manusia untuk bertahan hidup. 
Kebutuhan tersebut meliputi kebutuhan jasmani, seperti lapar, haus, 
kebutuhan tempat tinggal dan kebutuhan istirahat. 
b. Kebutuhan Rasa Aman (Safety Needs), adalah kebutuhan tingkat 
kedua setelah kebutuhan dasar. Hal ini merupakan kebutuhan 
perlindungan bagi fisik manusia misalnya keamanan dan proteksi. 
Manusia membutuhkan perlindungan dari gangguan kriminalitas, 
sehingga ia bisa hidup dengan aman dan nyaman ketika berada di 




menyebabkan diperolehnya rasa aman secara psikis, karena 
konsumen tidak merasa was-was, khawatir, serta terancam jiwanya 
dimana saja ia berada. 
c. Kebutuhan Sosial (Social Needs), setelah kebutuhan dasar dan rasa 
aman terpenuhi, manusia membutuhkan rasa cinta dari orang lain, 
rasa memiliki dan dimiliki, dihormati serta diterima oleh orang-orang 
sekelilingnya. Inilah kebutuhan tingkat ketiga Maslow, yaitu 
kebutuhan sosial. Kebutuhan tersebut berdasarkan kepada perlunya 
manusia berhubungan langsung satu dengan yang lainnya. Pernikahan 
dan keluarga adalah cermin kebutuhan sosial. Keluarga adalah 
lembaga sosial yang mengikat anggota-anggotanya secara fisik dan 
emosional. Sesama anggota saling membutuhkan, saling menyayangi, 
saling melindungi dan mendukung. 
d. Kebutuhan Ego (Esteem Needs), adalah kebutuhan keempat yaitu 
kebutuhan untuk berprestasi sehingga mencapai derajat yang lebih 
tinggi dari yang lainnya seperti halnya kepuasan pribadi, pengakuan 
dan status. Manusia tidak hanya puas dengan telah terpenuhinya 
kebutuhan dasar, rasa aman, dan sosial. Manusia memiliki ego yang 
kuat untuk bisa mencapai prestasi kerja dan karir yang lebih baik 
untuk dirinya maupun lebih baik dari orang lain. 
e. Kebutuhan Aktualisasi Diri (Self-Actualization Needs), yaitu 
pengembangan pribadi dan realisasi. Derajat tertinggi atau kelima 




menjadikan dirinya sebagai orang terbaik sesuai dengan potensi dan 
kemampuan yang dimilikinya. Seorang individu perlu 
mengekspresikan dirinya dalam suatu aktivitas untuk membuktikan 
dirinya bahwa dia mampu melakukan hal tersebut. Kebutuhan 
altualisasi diri juga menggambarkan keinginan seseorang untuk 
mengetahui, memahami, dan membentuk suatu sistem nilai, sehingga 
dia bisa mempengaruhi orang lain. Kebutuhan aktualisasi diri adalah 
keinginan untuk bisa menyampaikan ide-ide, gagasan, dan sistem 
nilai yang diyakini orang lain 
Motivasi konsumen haruslah dapat meningkatkan produktivitas 
pembelian dan memberikan kepuasan kepada konsumen. Dalam suatu 
motivasi juga terdapat beberapa yang mengandung asas-asas, diantaranya 
adalah (Setiadi, 2010:32): 
a. Asas Mengikutseratakan, adalah usaha untuk memberikan kesempatan 
kepada konsumen untuk mengajukan ide-ide, rekomendasi dalam 
proses pengambilan keputusan. 
b. Asas Komunikasi, adalah memberikan informasi secara jelas tentang 
tujuan yang ingin dicapai cara mengerjakannya, dan kendala yang 
dihadapi. 
c. Asas Pengakuan, adalah memberikan penghargaan dan pengakuan 
yang tepat serta wajar kepada konsumen atas prestasi yang 
dicapainya. 




kepada konsumen untuk mengambil keputusan dan berkreativitas 
sebebas-bebasnya tapi masih ada aturan yang membatasi. 
e. Asas Perhatian Timbal Balik, adalah memotivasi para konsumen 
dengan mengemukakan keinginan atau harapan perusahaan disamping 
berusaha memenuhi kebutuhan yang diharapkan konsumen dari 
produsen. 
Motivasi yang dimiliki tiap konsumen sangat berpengaruh terhadap 
keputusan yang akan diambil. Dari hal itu, maka motivasi yang dimiliki 
oleh konsumen secara garis besar terbagi dua kelompok besar, yakni 
(Setiadi, 2010:35): 
a. Rasional motif 
Rasional adalah menurut pikiran yang sehat, patut, layak. Motif adalah 
sebab-sebab yang menjadi dorongan. Tindakan seseorang jadi rasional 
motif adalah suatu dorongan untuk bertindak menurut pikiran yang 
sehat, patu, dan layak. Menurut Assauri (2013:128), faktor-faktor dari 
motif pembelian rasional terdiri dari: 
1) Kemudahan dan efisiensi dalam penggunaan (handiness and 
efficiency in operation use). 
2) Tahan lama (durability) 
3) Dapat membantu bertambahnya pendapatan (enhancement of 
earnings). 
4) Hemat dalam pemakaian (economy in use) 




b. Emotional motif 
Emosional adalah penuh dengan perasaan, jadi emosional motif 
adalah motif yang dipengaruhi oleh perasaan. Menurut Sofjan 
Assauri, faktor-faktor dari motif pembelian emosional terdiri dari: 
1) Pembeli ingin tampak berbeda dari yang lain (distinctiveness) 
2) Kebanggaan karena penampilan pribadinya (pride of personal 
apperance) 
3) Pencapaian status sosial (social achievement) 
4) Untuk terhindar dari keadaan bahaya (security from danger) 
Metode/cara yang digunakan perusahaan dalam pemberian 
motivasi terdiri atas (Setiadi, 2010: 37): 
a. Metode Langsung (Direct Motivation) 
Motivasi langsung adalah motivasi yang diberikan secara langsung 
kepada setiap konsumen untuk memenuhi kebutuhan serta 
kepuasannya. Hal ini sifatnya khusus, seperti bonus, tunjangan, 
penghargaan, dan lain-lain. 
b. Metode Tidak Langsung (Indirect Motivation) 
Metode tidak langsung adalah motivasi yang diberikan hanya 
merupakan fasilitas yang mendukung serta menunjang gairah 
konsumen untuk melakukan pembelian. Adapun bentuk motivasi yang 






1) Motivasi Positif (Insentif Positif) 
Di dalam motivasi positif produsen tidak saja memberikan dalam 
bentuk sejumlah uang tapi juga bisa memotivasi dengan memberi 
hadiah, diskon, pelayanan yang optimum. 
2) Motivasi Negatif (Insentif Negatif) 
Di dalam motivasi negatif produsen memotivasi konsumen dengan 
standart pembelian, maka mereka akan mendapatkan ganjaran. 
Dengan motivasi negatif ini semangat konsumen dalam jangka waktu 
pendek akan meningkat untuk melaksanakan pembelian karena 
mereka mempunyai kepentingan terhadap kebutuhan tersebut. 
 
B. Studi Penelitian Terdahulu 
Beberapa penelitian terdahulu yang menjadi acuan dalam penelitian ini  
adalah  : 
1. Penelitian Fauzan Muhammad Arkan pada tahun 2017 dengan judul 
“Analisis Pengaruh Faktor Psikologis Terhadap Keputusan Pembelian 
Produk Kecantikan”. Alat analisis yang digunakan adalah analisis regresi. 
Hasil penelitian membuktikan bahwa motivasi, Persepsi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian, Motivasi dan Persepsi secara 
bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk kecantikan. 
Persamaannya dengan penelitian Arkan adalah pada variabel motivasi dan 
keputusan pembelian. Perbedaannya dengan penelitian Arkan adalah 
penelitian ini menambahkan variabel gaya hidup dan kelompok , penelitian 




2. Penelitian Akhmad Fatoni Yahya pada tahun 2016 dengan judul “Analisis 
Keputusan Pembelian Batik Zazi Basaleh Kota Pekalongan”. Alat analisis 
yang digunakan adalah analisis regresi. Hasil penelitian membuktikan 
bahwa Variabel harga, kualitas produk, lokasi dan promosi berpengaruh 
positif terhadap keputusan pembelian konsumen Batik Zazi Basaleh Di 
Kota Pekalongan. Secara parsial harga, kualitas produk, lokasi dan 
promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Persamaannya dengan penelitian Yahya adalah pada variabel 
keputusan pembelian. Perbedaannya dengan penelitian Yahya adalah 
penelitian ini menambahkan menggunakan variabel bebas gaya hidup, 
kelompok  dan motivasi, penelitian Arkan menggunakan variabel bebas 
kualitas produk, lokasi dan promosi 
3. Penelitian Hani Sri rezeki pada tahun 2016 dengan judul “Pengaruh 
Kelompok , Gaya Hidup dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian 
Kartu Prabayar IM3 PT Indosat”. Alat analisis yang digunakan adalah 
analisis regresi. Hasil penelitian membuktikan bahwa Kelompok , gaya 
hidup dan citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian kartu 
prabayar IM3 PT Indosat baik secara parsial maupun secara simultan. 
Persamaannya dengan penelitian Sri Rezeki  adalah pada variabel gaya hidup 
dan keputusan pembelian. Perbedaannya dengan penelitian Sri Rezeki adalah 
penelitian ini menambahkan motivasi, penelitian Sri Rezeki menambahkan  
variabel bebas citra merek. 
4. Penelitian Alvina Fajar Wibowo pada tahun 2017 dengan judul “Pengaruh 




Pembelian (Studi Pada Konsumen Taiwan Tea House Semarang)”. Alat 
analisis yang digunakan adalah analisis regresi. Hasil penelitian 
membuktikan bahwa Variabel gaya hidup dan kelompok acuan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Sedangkan variabel prestise tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Persamaannya dengan penelitian Wibowo  adalah 
pada variabel gaya hidup, kelompok acuan dan keputusan pembelian. 
Perbedaannya dengan penelitian Wibowo adalah penelitian ini menambahkan 
motivasi, penelitian Wibowo menambahkan  variabel prestise. 
5. Penelitian Muhammad Reza Archito Wibowo pada tahun 2014 dengan 
judul “Analisis Faktor -Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Batik Puspa Di Pasar Klewer Surakarta. Alat analisis yang digunakan 
adalah analisis regresi. Hasil penelitian membuktikan bahwa Variabel 
kebudayaan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian, variabel sosial mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian, variabel  pribadi mempunyai pengaruh yang  
signifikan terhadap keputusan pembelian dan variabel psikologis 
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Persamaannya dengan penelitian Archito Wibowo  adalah pada variabel 
keputusan pembelian. Perbedaannya dengan penelitian Archito Wibowo 
adalah penelitian ini menambahkan motivasi, penelitian Wibowo 








Studi  Penelitian Terdahulu 
 







































































































































































































































































































































C. Kerangka Berpikir 
1. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian 
Gaya hidup pada saat ini mulai menjadi pusat perhatian dalam dunia 
bisnis karena gaya hidup seseorang atau masyarakat sangat berpengaruh 
dengan keputusan konsumsi seseorang tersebut. Maka, perusahaan harus 
tahu bagaimana gaya hidup konsumen paada saat ini guna untuk membuat 
strategi pemasaraan yang tepat agartujuan perusahaan dapat tercapai. 
Menurut Kotler dan Amstrong (2007:136) mengungkapkan bahwa “Gaya 
hidup yang merupakan bagian dari perilaku konsumen dalam melakukan 
pembelian”. Menurut Sumarwan (2011:57), “Gaya hidup sering 




interests, opinions). Gaya hidup seseorang biasanya tidak permanan dan 
cepat berubah. Seseorang mungkin dengan cepat mengganti model dan 
merek pakaiannya karena menyesuaikan dengan perubahan hidupnya”. 
Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2016:172), ”Keputusan pembelian 
juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Faktor pribadi meliputi usia 
dan tahap dalam siklus hidup pembeli , pekerja dan keadaan ekonomi, 
kepribadian dan konsep serta gaya hidup dan nilai”. gaya hidup seseorang 
tidak permanan dan cepat berubah karena menyesuaikan dengan 
perubahan hidupnya. 
Masyarakat yang tinggal di kota kota -besar sangat berkaitan erat 
dengan gaya hidup yang konsumtif karena banyak individu – individu 
yang bersosialisasi aktif sambil merefleksikan status sosialnya, gaya hidup 
tersebut dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor misalnya faktor dari dalam 
(internal) dan dari luar (eksternal). Dan akhrinya gaya hidup tersebut 
merupakan bagian dari perilaku konsumen juga mempengaruhi tindakan 
konsumen dalam mempengaruhi keinginan konsumsi seseorang dalam 
pembelian. Dan gaya hidup seseorang identik dengan kelas sosial dalam 
masyarakat atau sejumlah orang yang berkelompok yang mempunyai 
kedudukan yang seimbang. Maka dari berbagai kelas sosial tersebut 
mempunyai perilaku yang berbeda dalam konsumsi. Selanjutnya, gaya 
hidup yaitu sesuatu yang dilakukan secara berulang – ulang, mempunyai 
masa pengikut sehingga tidak ada gaya hidup yang bersifat personal. Akan 




seiring dengan perkembangan jaman. Apalagi gaya hidup tersebut 
berkaitan erat dengan ketertarikan, opini, dan aktivitas seseorang atau 
masyarakat. 
2. Pengaruh Kelompok  Referensi Terhadap Keputusan Pembelian 
Kelompok referensi saat ini begitu berpengaruh terhadap perilaku 
seseorang maka perusahaan harus memperhatikan akan hal tersebut. Ada 
beberapa macam kelompok referensi seperti kelompok persahabatan, 
kelompok belanja, kelompok kerja dan kelompok atau masyarakat maya. 
Menurut Sumarwan (2011:305) mendefinisikan kelompok referensi 
sebagai seorang indivi atau sekelompok orang secara nyata mempengaruhi 
perilaku seseorang. Lebih jauh salah satu bentuk pengaruh kelompok 
referensi adalah pengaruh normatif. Kelompok referensi akan memberikan 
standar dan nilai yang akan mempengaruhi perilaku seseorang. 
Kelompok persahabatan yaitu memiliki teman atau sahabat 
merupakan naluri dari konsumen sebagai mahluk sosial dan sahabat 
memiliki pengaruh yang kuat terhadap perilaku konsumen setelah keluarga 
seringkali mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli dan 
memilih produk. Pendapat dan kesukaan teman atau sahabat seringkali 
mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli dan memilih produk 
dan merek. Maka semakin kental persahabatan terjalin, atau semakin 
percaya konsumen pada sahabat-sahabatnya, maka semakin besar 




Kelompok kerja yaitu konsumen yang telah bekerja akan 
berinteraksi dengan teman–teman sekerjanya baik dalam tim kecil maupun 
tim kerja lainnya dibagian yang lain. Dan mereka banyak menghabiskan 
waktu bersama seperti makan siang atau pulang bersama maka hal ini akan 
mempengaruhi perilaku konsumsi dan keputusan pembelian konsumen. 
Dan selanjutnya kelompok atau masyarakat maya yaitu perkembangan 
teknologi internet dan media sosial pada saat ini melahirkan kelompok 
atau masyarakat baru yang disebut masyarakat maya yang tidak dibatasi 
oleh batas kota, propinsi atau negara bahkan tidak dibatasi oleh waktu. 
Apalagi pada saat era sekarang ini masyarakat setiap hari mengakses 
internet dan membuka media sosial terutama konsumen yang berusia 
remaja. Konsumen yang sering bermain media sosial biasanya sering 
mengakses atau mencari informasi yang dibutuhkan untuk mengambil 
keputusan dalam pemilihandan pembelian produk. Maka kelompok 
referensi secara tidak langsung dapat menentukan dalam penjualan. 
3. Pengaruh Motivasi Terhadap Keputusan Pembelian 
Motivasi berasal dari kata movere bahasa latin yang mempunyai arti 
dorongan atau menggerakkan. Motivasi dalam diri merupakan komponen 
yang sangat penting, karena motivasi merupakan suatu hal yang 
mendukung perilaku manusia sebagai penyebabkan, penyalur dan dalam 
bertindak. Motivasi merupakan komponen yang penting dalam diri 





Dalam motivasi pembelian terbagi menjadi motivasi rasional dan 
emosional. Motivasi rasional adalah pembelian yang didasarkan kepada 
kenyataan yang ditunjukkan oleh produk kepada konsumen dan 
merupakan atribut produk yang fungsional serta obyektif keadaannya 
misalnya kualitas produk, harga produk, ketersediaan barang, efisiensi 
kegunaan barang tersebut dapat diterima. Sedangkan motivasi emosional 
dalam pembelian berkaitan dengan perasaan, kesenangan yang dapat 
ditangkap oleh panca indera misalnya dengan memiliki suatu barang 
tertentu dapat meningkatkan status sosial, peranan merek menjadikan 
pembeli menunjukkan status ekonominya dan pada umumnya bersifat 
subyektif dan simbolik. Pada saat seseorang akan mengambil keputusan 
untuk membeli suatu produk tentunya akan dipengaruhi oleh kedua jenis 
motivasi tersebut yaitu motivasi rasional dan emosional. 
4. Pengaruh Gaya Hidup,  Kelompok  dan Motivasi Terhadap Keputusan 
Pembelian. 
Dalam membeli suatu produk seseorang sangat membutuhkan 
pertimbangan dan pendapat dari berbagai pihak dalam pengambilan 
keputusannya. Dalam mengambil keputusan pembelian, seorang 
konsumen membutuhkan berbagai sumber informasi yang akan di jadikan 
sebagai referensi dalam menetapkan keputusan pembelian, sumber 
informasi dapat berasal dari pengaruh keluarga, mayoritas teman, 
kelompok keanggotaan, dan juga kelompok social. Kelompok Rujukan 




atau referensi yang akan membentuk sifat umum dan khusus, atau 
pedoman khusus bagi perilaku termasuk di dalamnya pedoman dalam 
keputusan pembelian. 
Motivasi pada dasarnya adalah kondisi mental yang mendorong 
dilakukannya suatu tindakan (action atau activities) dan memberikan 
kekuatan yang mengarah kepada pencapaian kebutuhan, memberi 
kepuasan ataupun mengurangi ketidakseimbangan. Kelompok referensi 
sebagai seorang individu atau sekelompok orang secara nyata 
mempengaruhi perilaku seseorang. Lebih jauh salah satu bentuk pengaruh 
kelompok referensi adalah pengaruh normatif. Kelompok referensi akan 
memberikan standar dan nilai yang akan mempengaruhi perilaku 
seseorang. Sedangkan motivasi dalam pembelian berkaitan dengan 
perasaan, kesenangan yang dapat ditangkap oleh panca indera misalnya 
dengan memiliki suatu barang tertentu dapat meningkatkan status sosial, 
peranan merek menjadikan pembeli menunjukkan status ekonominya dan 





Dari uraian di atas maka dapat dibuat kerangka berpikir dalam 












D. Perumusan Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 
penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk 
pertanyaan. Hipotesis dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru 
didasarkan pada teori (Sugiyono, 2010:61). Hipotesis dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut : 
1. Terdapat pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian di Bullet  
Batik Kota Tegal. 
2. Terdapat pengaruh kelompok  refrensi terhadap keputusan pembelian di 












3. Terdapat pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik 
Kota Tegal. 
4. Terdapat pengaruh gaya hidup, kelompok referensi, dan motivasi secara 






A. Pemilihan Metode 
Penelitian ini menggunakan pendekatan survei. Survei merupakan 
penelitian yang mengambil sampel dari  satu  populasi  dengan  menggunakan  
kuesioner sebagai alat pengumpul  data  yang secara pokok dan secara umum 
menggunakan metode analisis. Penelitian survei dapat digunakan untuk maksud 
(1) penjajakan (eksploratif), (2) deskriptif, (3) penjelasan (explanatory atau 
confirmatory), yakni untuk menjelaskan hubungan kausal dan pengujian 
hipotesis, (4) evaluasi, (5) prediksi atau meramalkan kejadian tertentu di masa 
yang akan datang, (6) penelitian operasional, dan (7) pengembangan indikator-
indikator sosial (Effendi dan Tukiran, 2012 :4). 
B. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini akan dilakukan di Bullet  Batik Kota Tegal yang beralamat 
di Jalan KS. Tubun No. 11 Kelurahan Kejambon Kota Tegal. 
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi adalah gabungan dari seluruh elemen yang berbentuk 
peristiwa, hal, atau orang yang memiliki karakteristik serupa yang menjadi 




Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pengunjung Bullet  Batik Kota 
Tegal yang jumlahnya tidak diketahui dengan pasti. 
2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi (Sugiyono, 2010 : 62). Dengan meneliti sampel, seorang 
peneliti dapat menarik kesimpulan yang dapat digeneralisasikan untuk 
seluruh populasinya. Karena jumlah populasinya tidak diketahui dengan 
pasti, maka dalam penentuan jumlah sampel digunakan rumus sebagai 
berikut (Supranto, 2012: 115): 
  
Keterangan : 
n   =   Jumlah Sampel 
E   =   Error yang diharapkan 
 
n = 96,04 ≈ 100 orang 
Berdasarkan perhitungan diatas maka sampel yang di ambil 
sebanyak 100 orang pengunjung Bullet  Batik Kota Tegal.  
Dalam penelitian ini sampel  akan diambil secara random sampling 
dimana sampel diambil secara acak sehingga setiap individu mempunyai 
peluang yang sama untuk dijadikan sampel. Pengambilan sampel 
dilakukan dengan teknik accidental sampling yaitu teknik penentuan 




D. Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2010: 2) variabel penelitian adalah segala sesuatu 
yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik 
kesimpulannya. Ada dua jenis variabel dalam penelitian ini yaitu: 
1. Variabel  dependen  
Variabel dependen sering disebut sebagai variabel output, kriteria, dan 
konsekuen. (Sugiyono, 2010:4). Yang menjadi variabel dependen dalam 
penelitian ini adalah keputusan konsumen.  
Keputusan  pembelian adalah suatu keputusan sebagai pemilihan suatu 
tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif (Sumarwan, 2011: 357). 
2. Variabel independen 
Variabel independen adalah variabel yang sering disebut sebagai variabel 
stimulus, prediktor, dan antesenden. (Sugiyono, 2010:4). Yang menjadi 
variabel independen dalam penelitian ini adalah: 
a. Gaya hidup sering digambarkan dengan kegitan, minat dan opini dari 
seseorang (activities, interests, opinions) (Sumarwan, 2011:57) 
b. Kelompok referensi 
Kelompok referensi adalah kelompok yang merupakan titik 
perbandingan secara langsung atau tidak langsung dalam pembentukan 
perilaku seseorang. Kelompok referensi ini mencakup keluarga, 





c. Motivasi adalah suatu inisiasi dan pengarahan tingkah laku dan 
pelajaran motivasi sebenarnnya merupakan pelajaran tingkah laku  
(Setiadi, 2010: 26). 
Operasional variabel adalah penarikan batasan yang lebih menjelaskan 
ciri-ciri spesifik yang lebih substantive dari suatu konsep. Tujuannya: agar 
peneliti dapat mencapai suatu alat ukur yang yang sesuai dengan hakikat 
variabel yang sudah di definisikan konsepnya, maka peneliti harus 
memasukkan proses atau operasionalnya alat ukur Definisi operasional 










1. Kebutuhan 1 
2. Keinginan 2 
Pencarian 
informasi 
3. Aktif 3 
4. Pasif 4 
5. Internal 5 
6. Eksternal 6 
Pengenalan 
alternatif 
7. Seleksi terhadap alternatif 7 
Keputusan 
pembelian 
8. Keputusan jenis produk 8 




10. Kepuasan  10 
Gaya hidup 
(X1) 













Kepribadian 5. Kepribadian pelanggan 7 
Konsep diri 6. Hubungan konsumen 





Variabel Dimensi Indikator Item 
Pertanyaan 
Motif 7. Kebutuhan terhadap 
prestise 
9 





1. Teman dan sahabat 1,2,3 
Kelompok 
belanja 
2. Membeli produk bersama 4,5,6 
Kelompok 
kerja 
3. Teman-teman kerja 7,8 
Kelompok 
maya 
4. Teman media sosial 9,10 
Motivasi (X3) Motif rasional 1. Kemudahan dan efisiensi 
dalam penggunaan 
1 
2. Tahan lama 2 
3. Hemat dalam pemakaian 3 
4. Murah 4,5 
Motif 
emosional 
5. Tampak berbeda dari yang 
lain  
6 
6. Kebanggan karena 
penampilan pribadinya 
7,8 
7. Pencapaian status sosial 9 




E. Teknik Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data yang digunakan adalah angket atau kuesioner. 
Angket atau kuesioner merupakan cara pengumpulan data dengan 
memberikan pertanyaan secara tertulis yang akan dijawab oleh responden, 
agar peneliti memperoleh data lapangan/empiris untuk memecahkan masalah 
penelitian dan menguji hipotesis yang telah ditetapkan.  
Dalam menyusun kuesioner digunakan kuesioner tertutup dengan skala 
likert. Skala likert digunakan untuk mengatur sikap, pendapat, dan persepsi 
seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial.  Alasan 




menggunakan sistem penyebaran angket (kuisioner), sehingga hasilnya 
digolongkan dalam skala data, yaitu ordinal interval. Selanjutnya metode 
yang paling efektif untuk ordinal interval adalah skala Likert. Skala  Likert 
didesain  untuk menelaah  seberapa  kuat subjek setuju atau tidak setuju 
dengan pernyataan pada skala 5 titik. Skala Likert menggunakan lima 
tingkatan jawaban dengan susunan sebagai berikut (Sugiyono, 2010:97): 
1. Jawaban sangat setuju diberi skor 5  
2. Jawaban setuju diberi skor 4 
3. Jawaban netral diberi skor 3 
4. Jawaban tidak setuju diberi skor 2 
5. Jawaban sangat tidak setuju diberi skor 1 
Pada penelitian ini, responden diharuskan memilih salah satu dari kelima 
alternatif  jawaban  yang  tersedia.  Nilai  yang  diperoleh  akan  dijumlahkan  
dan jumlah tersebut menjadi nilai total. Nilai total inilah yang akan 
ditafsirkan sebagai posisi responden dalam skala Likert. 
F. Teknik Pengujian Instrumen Penelitian 
Dalam setiap penelitian, masalah penggunaan alat-alat ukur perlu 
mendapat perhatian agar hasil yang diperoleh adalah benar-benar dan dapat 
mencerminkan keadaan yang sesungguhnya dari masalah yang akan diteliti. Alat 







1. Uji Validitas  
Validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
butir pernyataan. Skala butir pernyataan disebut valid, jika melakukan apa 
yang seharusnya diukur. Jika skala pengukuran tidak valid maka tidak 
bermanfaat bagi peneliti, sebab tidak mengukur apa yang seharusnya 
dilakukan.  
Ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dikatakan mempunyai 
validitas yang tinggi apabila alat ukur tersebut dapat menjalankan alat 
fungsi ukurnya, atau memberikan hasil pengukuran yang sesuai dengan 
maksud pengukuran tersebut.  Metode yang sering digunakan untuk 
memberikan penilaian dengan validitas kuesioner adalah korelasi product 
momen (moment product correlation, Pearson correlation) antara skor 
setiap butir pertanyaan dengan skor total, sehingga sering disebut sebagai 
inter item total correlation. Rumus korelasi product moment adalah 
sebagai berikut (Arikunto 2010 : 213)  
           
Keterangan: 
rxy =  koefisien korelasi 
n =  jumlah responden 
ΣXY =  jumlah hasil perkalian skor butir dengan skor total 
ΣX =  jumlah skor butir 




ΣY =  jumlah skor total 
ΣY2 =  jumlah skor total kuadrat 
Dari perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-masing 
butir pertanyaan. Butir pernyataan tersebut dikatakan valid atau sahih jika 
r hitung ≥ daripada r tabel. Butir pernyataan tersebut dikatakan tidak valid jika 
r hitung ≤ daripada r tabel. Pada penelitian ini uji validitas  untuk menguji 
instrumen penelitian akan dilakukan kepada 20 orang responden. 
2. Uji Reliabilitas 
Instrumen yang reliabel belum tentu valid, sedangkan  instrumen yang 
valid pada umumnya pasti reliabel. Dengan demikian pengujian reliabilitas 
instrumen harus dilakukan karena, merupakan syarat untuk pengujian 
validitas. Sehubungan dengan hal tersebut, maka penelitian ini mengukur 
reliabilitas data dengan reliabilitas konsistensi internal. Dalam penelitian ini, 
untuk mencari reliabilitas instrumen digunakan rumus Alpha sebagai berikut   




r11 : reliabilitas instrumen 
K : banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
b2  : jumlah varians butir 



























Pengujian realibilitas dengan konsistensi internal dilakukan dengan cara 
mencobakan instrumen sekali saja, kemudian data yang diperoleh 
dianalisis  butir-butir pertanyaan dalam penelitian ini digunakan tehnik 
Cronbach’s  Alfa (koefisien alfa). Suatu item pengukuran dapat dikatakan 
reliabel apabila memiliki koefisien alfa lebih besar dari 0,6. Pada 
penelitian ini uji reliabilitas untuk menguji instrumen penelitian akan 
dilakukan kepada 20 orang responden. 
G. Teknik Analisis Data 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Dalam korelasi rank spearman sumber data untuk kedua variabel 
yang akan dikonversikan dapat berasal dari sumber daya yang tidak sama, 
jenis data yang dikorelasikan adalah data ordinal serta data dari kedua 
jenis variabel tidak harus membentuk distribudi normal (Sugiyono, 
2010:244). Jadi korelasi rank spearman adalah bekerja dengan data 
ordinal atau berjenjang atau ranking dan bebas distribusi. Adapun rumus 
yang digunakan adalah sebagai berikut : (Sugiyono, 2010 : 245) 
 
Keterangan : 
ρ  = koefisien korelasi rank spearman 
Kuat atau tidaknya hubungan  antara  kedua variabel dapat dilihat  
dari  seberapa kategori koefisien korelasi mempunyai nilai -1 ≤ r ≤ +1 




a. Apabila r = +1, maka korelasi antara kedua variabel dikatakan sangat 
kuat dan searah,  artinya  jika  X  naik  sebesar  1  maka  Y  juga  akan  
naik  sebesar  1  atau sebaliknya.  
b. Apabila r = 0, maka hubungan antara kedua variabel sangat lebar atau 
tidak ada hubungan sama sekali.  
c. Apabila r = -1, maka korelasi antara kedua variabel sangat kuat dan 
berlawanan arah,  artinya  apabila  X  naik  sebesar  1  maka  Y  akan 
turun  sebesar  1  atau sebaliknya. 
Untuk dapat memberikan penafsiran dengan  koefisien  korelasi  
yang  ditemukan  tersebut  besar  atau  kecil  hubungannya, maka dapat 
berpedoman pada ketentuan yang tertera pada tabel sebagai berikut : 
Tabel 4.  
Intepretasi Nilai r 
 
Interval Koefisien Tingkat Hubungan 
0,000 – 0,199 
0,200 – 0,399 
0,400 – 0,599 
0,600 – 0,799 






Sumber : Sugiyono  (2010 : 231) 
2. Uji Signifikansi Koefisien  Korelasi Rank Spearman 
 Untuk menguji apakah masing-masing variabel bebas  berpengaruh  
secara signifikan terhadap variabel terikat secara sendiri-sendiri dengan 
α  =  0,05  dan  juga  penerimaan  atau  penolakan  hipotesa,  maka  cara  




a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
1) Formulasi Hipotesis 1 
Ho :  ρ1= 0,  tidak terdapat pengaruh  yang signifikan gaya hidup 
terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik 
Kota Tegal. 
H1 :  ρ1
   
 0,  terdapat pengaruh  yang signifikan gaya hidup 
terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik 
Kota Tegal. 
2) Formulasi Hipotesis2 
Ho :  ρ2 = 0,  tidak terdapat pengaruh  yang signifikan kelompok  
terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik 
Kota Tegal. 
H2 :  ρ2  0,  terdapat pengaruh yang signifikan kelompok  
terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik 
Kota Tegal. 
3) Formulasi Hipotesis 3 
Ho :  ρ2 = 0,  tidak terdapat pengaruh  yang signifikan motivasi 
terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik 
Kota Tegal. 
H2 :  ρ2  0,  terdapat pengaruh yang signifikan motivasi terhadap 





b. Taraf Signifikan. 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji z dua pihak dengan menggunakan tingkat 
signifikan sebesar 95 % (atau  = 5 %)  
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu ; 
Ho diterima apabila -ztabel  zhitung  ztabel 
Ho ditolak apabila zhitung  ztabel atau -zhitung  - ztabel 





d. Menghitung Nilai thitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai berikut 
(Sugiyono, 2010: 247) :  
 
Keterangan : 
Z   : besarnya Zhitung 
rs : nilai korelasi rank spearman 
n  : jumlah sampel   
e. Kesimpulan : Ho diterima atau ditolak 
Daerah terima Ho 
daerah tolak Ho 
     -ztabel 






3. Analisis Korelasi Berganda 
Analisis korelasi berganda  digunakan untuk menguji hipotesis 3,  yaitu 
untuk menguji hubungan antara variabel bebas secara bersama-sama dengan 




Ry.x1x2   =  Korelasi ganda 
Ry.x1 = Korelasi antara Y dan X1 
Ry.x2.x1 = Korelasi antara Y dan X2  
4. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Berganda  
Analisis korelasi berganda digunakan untuk menguji kebenaran 
hipotesis ketiga. Untuk menguji apakah variabel bebas  berpengaruh  
secara signifikan terhadap variabel terikat secara bersama-sama dengan 
α  =  0,05  dan  juga  penerimaan  atau  penolakan  hipotesa,  maka  cara  
yang dilakukan adalah: 
a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : R = 0,  tidak terdapat pengaruh yang signifikan gaya hidup, 
kelompok  dan motivasi terhadap keputusan pembelian 
























Ha :  R   0,  terdapat pengaruh yang signifikan gaya hidup, kelompok  
dan motivasi terhadap keputusan pembelian di Bullet  
Batik Kota Tegal. 
b. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, akan 
digunakan uji F dengan menggunakan tingkat signifikan sebesar 95 % 
(atau  = 5 %)  
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila = -Fhitung  Ftabel 
Ho ditolak apabila  = Fhitung > Ftabel  
 
d. Menghitung Nilai Fhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 
berikut (Sugiyono, 2010: 286):  
   
Keterangan : 




R2 = Koefisien Korelasi ganda 
m = jumlah variabel bebas 
n = jumlah sampel   
e. Kesimpulan : Ho diterima atau ditolak. 
5. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi menjelaskan seberapa besar presentasi (%) total 
variasi variabel bebas yang dijelaskan oleh model, semakin besar 
Koefisien Determinasi semakin  besar hubungan model dalam 
menjelaskan variabel terikat. Rumus yang digunakan untuk menghitung 
koefisen determinasi adalah : 
KD  = r2 x 100%  
Dimana : 
KD  : Besarnya koefisien determinasi  




BAB IV  
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  
 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
Batik selalu menjadi daya tarik tersendiri bagi masyarakat Indonesia. 
Batik sendiri berasal dari bahasa Jawa dari kata “tik”. Kata itu mempunyai 
pengertian berhubungan dengan sesuatu pekerjaan halus, lembut, dan kecil, 
yang mengandung keindahan. Batik merupakan penggambaran corak diatas 
kain dengan menggunakan canting dan bahan alam. Fungsi batik sendiri ialah 
sebagai busana kebesaran keluarga keraton, adat upacara perkawinan, 
kelahiran dan kematian. Sebuah wujud keberhasilan tak luput jauh dari asal 
mula dari sejarah berdirinya toko, darimana inspirasi, motivasi, peluang yang 
ada, sehingga dapat diaplikasikan serta berdirilah sebuah usaha yang 
dinamakan toko batik Dinar. 
Toko Bullet Batik didirikan dengan menyewa tempat di Jalan KS. Tubun 
No. 11 Kelurahan Kejambon Kota Tegal selama kurun waktu tertentu sebagai 
awal mula dibuka usaha jual pakaian khas batik Solo. Dengan lambat laun 
sesuai dengan kemajuan mode dan zaman dari tahun ke tahun pakaian batik 
mulai diminati oleh banyak orang serta dorongan untuk mencintai produk 
khas budaya asli indonesia adalah batik, maka salah satu peluang yang paling 




banyak pedagang yang mulai mengambil pelung tersebut untuk dijadikan 
usaha sebagai mata pencaharian atau bisnis keluarga. 
Asal mula berdirinya Toko batik dinar berawal karena latar belakang ibu 
Nining Winarsih yang memotivasi serta menjadi modal awal untuk 
memutuskan dan menangkap sebuah peluang usaha yang akan didirikan. 
Dengan ide beliau dari situlah awal berdirinya batik Bullet dengan modal 
yang dimiliki baik pengetahuan dan juga jaringan yang di miliki berdirilah 
batik Bullet yang menyediakan berbagai macam pakaian batik untuk semua 
kalangan baik untuk anak-anak dan orang tua. 
 
B. Deskripsi Responden 
Penelitian ini mengambil 100 responden sebagai sampel. Responden 
tersebut adalah pengunjung Bullet  Batik Kota Tegal. Responden dipilih secara 
acak dengan teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah teknik 
sampling  insidental. Pada bagian ini bertujuan untuk menjelaskan analisa 
driskriptif tentang responden. Berdasarkan pertanyaan yang ada dalam 
kuisioner, yaitu jenis kelamin, usia dan tingkat pendidikan terahir. Dari 
penyebaran  kuisioner yang telah dilakukan, dapat diketahui gambaran 





Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
 
Umur Jumlah Responden (Orang) 
Persentase 
(%) 
17 Tahun - 20 Tahun 4 4% 
21 Tahun - 30 Tahun 37 37% 
31 Tahun - 40 Tahun 45 45% 
Lebih dari 41 tahun 14 14% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: data primer, diolah 
Tabel di atas menunjukkan bahwa karakteristik responden berdasarkan 
usia yaitu responden  yang berusia 17 - 20 tahun sebanyak 4 orang repsonden 
atau 4%, responden  yang berusia 21-30 tahun sebanyak 37 orang repsonden 
atau 37%, responden  yang berusia 31 - 40 tahun sebanyak 45 orang 
repsonden atau 45% dan responden  yang berusia lebih dari 41 tahun sebanyak 
14 orang repsonden atau 14%. 
Tabel 6 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
Jenis Kelamin  Jumlah Responden (Orang) 
Persentase 
(%) 
Laki-laki 40 40% 
Perempuan 60 60% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: data primer, diolah 
Tabel di atas menunjukkan bahwa sebagian besar responden yang 
menjawab kuesioner adalah responden yang berjenis kelamin perempuan yaitu 
sebanyak 60 responden atau (60 %) dan sisanya adalah responden dengan 







Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan 
 
Pendidikan Jumlah Responden (Orang) 
Persentase 
(%) 
SMA 36 36% 
Diploma 18 18% 
Sarjana (S1) 39 39% 
Pasca Sarjana (S2) 7 7% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: data primer, diolah 
Tabel di atas menunjukkan bahwa sebagian besar responden yang 
menjawab kuesioner adalah responden dengan tingkat pendidikan terakhir 
Sarjana (S1) yaitu sebanyak 39 responden atau 39 %,  responden dengan 
tingkat pendidikan terakhir SMA yaitu sebanyak 36 responden atau 36 %,  
responden dengan tingkat pendidikan terakhir Diploma yaitu sebanyak 18 
responden atau 18%,  dan responden dengan tingkat pendidikan terakhir Pasca 
Sarjana (S2) yaitu sebanyak 7 responden atau 7 %.   
 
C. Pengujian Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas  
Validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
butir pernyataan. Skala butir pernyataan disebut valid, jika melakukan apa 
yang seharusnya diukur. Jika skala pengukuran tidak valid maka tidak 
bermanfaat bagi peneliti, sebab tidak mengukur apa yang seharusnya 
dilakukan (Arikunto 2010 : 213). Ketepatan dan kecermatan suatu alat 
ukur dikatakan mempunyai validitas yang tinggi apabila alat ukur tersebut 




pengukuran yang sesuai dengan maksud pengukuran tersebut.  Metode 
yang sering digunakan untuk memberikan penilaian dengan validitas 
kuesioner adalah korelasi product momen (moment product correlation, 
Pearson correlation) antara skor setiap butir pertanyaan dengan skor total, 
sehingga sering disebut sebagai inter item total correlation (Arikunto 2010 
: 213). 
Dari perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-masing 
butir pertanyaan. Butir pernyataan tersebut dikatakan valid atau sahih jika 
r hitung ≥ daripada r tabel. Butir pernyataan tersebut dikatakan tidak valid jika 
r hitung ≤ daripada r tabel. Pada penelitian ini uji validitas  untuk menguji 
instrumen penelitian akan dilakukan kepada 20 orang responden. 
a. Pengujian Validitas Instrumen Variabel Gaya Hidup 
Tabel 8 
Hasil Pengujian Validitas Instrumen Variabel Gaya Hidup 
 
Kode Item rhitung rtabel Kriteria 
GH_1 0,497 0,444 Valid 
GH_2 0,610 0,444 Valid 
GH_3 0,577 0,444 Valid 
GH_4 0,623 0,444 Valid 
GH_5 0,587 0,444 Valid 
GH_6 0,622 0,444 Valid 
GH_7 0,506 0,444 Valid 
GH_8 0,618 0,444 Valid 
GH_9 0,507 0,444 Valid 
GH_10 0,760 0,444 Valid 
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa semua butir pernyataan  
yang digunakan untuk mengukur variabel gaya hidup yang digunakan 




dari rtable = 0,444 (nilai r tabel untuk df: 20-2 = 18), sehingga semua 
indikator tersebut adalah valid dan bisa digunakan sebagai alat 
pengumpul data dalam penelitian ini. 
 
b. Pengujian Validitas Instrumen Variabel Kelompok  
Tabel 9 
Hasil Pengujian Validitas Instrumen Variabel Kelompok  
 
Kode Item rhitung rtabel Kriteria 
KA_1 0,762 0,444 Valid 
KA_2 0,587 0,444 Valid 
KA_3 0,787 0,444 Valid 
KA_4 0,627 0,444 Valid 
KA_5 0,611 0,444 Valid 
KA_6 0,565 0,444 Valid 
KA_7 0,639 0,444 Valid 
KA_8 0,456 0,444 Valid 
KA_9 0,598 0,444 Valid 
KA_10 0,575 0,444 Valid 
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa semua butir pernyataan  
yang digunakan untuk mengukur variabel kelompok  yang digunakan 
dalam penelitian ini mempunyai koefisien korelasi yang lebih besar 
dari rtable = 0,444 (nilai r tabel untuk df: 20-2 = 18), sehingga semua 
indikator tersebut adalah valid dan bisa digunakan sebagai alat 




c. Pengujian Validitas Instrumen Variabel Motivasi 
Tabel 10 
Hasil Pengujian Validitas Instrumen Variabel Motivasi 
 
Kode Item rhitung rtabel Kriteria 
KA_1 0,762 0,444 Valid 
KA_2 0,587 0,444 Valid 
KA_3 0,787 0,444 Valid 
KA_4 0,627 0,444 Valid 
KA_5 0,611 0,444 Valid 
KA_6 0,565 0,444 Valid 
KA_7 0,639 0,444 Valid 
KA_8 0,456 0,444 Valid 
KA_9 0,598 0,444 Valid 
KA_10 0,575 0,444 Valid 
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa semua butir pernyataan  
yang digunakan untuk mengukur variabel Motivasi yang digunakan 
dalam penelitian ini mempunyai koefisien korelasi yang lebih besar 
dari rtable = 0,444 (nilai r tabel untuk df: 20-2 = 18), sehingga semua 
indikator tersebut adalah valid dan bisa digunakan sebagai alat 
pengumpul data dalam penelitian ini. 
d. Pengujian Validitas Instrumen Variabel Keputusan Pembelian 
Tabel 11 
Hasil Pengujian Validitas Instrumen Variabel Keputusan Pembelian 
 
Kode Item rhitung rtabel 
KP_1 0,619 0,444 
KP_2 0,445 0,444 
KP_3 0,456 0,444 
KP_4 0,625 0,444 
KP_5 0,567 0,444 
KP_6 0,506 0,444 




KP_8 0,600 0,444 
KP_9 0,548 0,444 
KP_10 0,498 0,444 
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa semua butir pernyataan  
yang digunakan untuk mengukur variabel keputusan pembelian yang 
digunakan dalam penelitian ini mempunyai koefisien korelasi yang 
lebih besar dari rtable = 0,444 (nilai r tabel untuk df: 20-2 = 18), 
sehingga semua indikator tersebut adalah valid dan bisa digunakan 
sebagai alat pengumpul data dalam penelitian ini. 
 
2. Uji Reliabilitas 
Instrumen yang reliabel belum tentu valid, sedangkan  instrumen 
yang valid pada umumnya pasti reliabel. Dengan demikian pengujian 
reliabilitas instrumen harus dilakukan karena, merupakan syarat untuk 
pengujian validitas. Sehubungan dengan hal tersebut, maka penelitian ini 
mengukur reliabilitas data dengan reliabilitas konsistensi internal 
(Arikunto, 2010: 239). Pengujian realibilitas dengan konsistensi internal 
dilakukan dengan cara mencobakan instrumen sekali saja, kemudian data 
yang diperoleh dianalisis  butir-butir pertanyaan dalam penelitian ini 
digunakan tehnik Cronbach’s  Alfa (koefisien alfa). Suatu item 
pengukuran dapat dikatakan reliabel apabila memiliki koefisien alfa lebih 
besar dari 0,6. Pada penelitian ini uji reliabilitas untuk menguji instrumen 





a. Perhitungan Reliabilitas Variabel Gaya Hidup 
Perhitungan reliabilitas instrumen variabel gaya hidup adalah 










Listwise deletion based on all






Alpha N of Items
 
 
Dari hasil perhitungan reliabilitas instrument variabel gaya hidup 
diperoleh nilai reliabilitas sebesar 0,791. Kuesioner dikatakan reliabel 
apabila nilai α > 0,6. Karena nilai cronbach’s alpha 0,791 > 0,6 maka 
kuesioner tentang gaya hidup dikatakan reliabel. 
b. Perhitungan Reliabilitas Variabel Kelompok  
Perhitungan reliabilitas instrumen variabel kelompok  adalah 










Listwise deletion based on all









Alpha N of Items
 
 
Dari hasil perhitungan reliabilitas instrument variabel kelompok  
diperoleh nilai reliabilitas sebesar 0,816. Kuesioner dikatakan reliabel 
apabila nilai α > 0,6. Karena nilai cronbach’s alpha 0,816 > 0,6 maka 
kuesioner tentang kelompok  dikatakan reliabel. 
c. Perhitungan Reliabilitas Variabel Motivasi 
Perhitungan reliabilitas instrumen variabel motivasi adalah 










Listwise deletion based on all






Alpha N of Items
 
 
Dari hasil perhitungan reliabilitas instrument variabel ke motivasi 
diperoleh nilai reliabilitas sebesar 0,808. Kuesioner dikatakan reliabel 
apabila nilai α > 0,6. Karena nilai cronbach’s alpha 0,808 > 0,6 maka 






d. Perhitungan Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian 
Perhitungan reliabilitas instrumen variabel keputusan pembelian 










Listwise deletion based on all






Alpha N of Items
 
 
Dari hasil perhitungan reliabilitas instrument variabel ke 
keputusan pembelian diperoleh nilai reliabilitas sebesar 0,702. 
Kuesioner dikatakan reliabel apabila nilai α > 0,6. Karena nilai 
cronbach’s alpha 0,702 > 0,6 maka kuesioner tentang keputusan 
pembelian dikatakan reliable. 
  
D. Analisis Data 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Dalam korelasi rank spearman sumber data untuk kedua variabel 
yang akan dikonversikan dapat berasal dari sumber daya yang tidak sama, 
jenis data yang dikorelasikan adalah data ordinal serta data dari kedua 
jenis variabel tidak harus membentuk distribudi normal (Sugiyono, 
2010:244). Jadi korelasi rank spearman adalah bekerja dengan data 





a. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian 
Untuk menjawab hipotesis pertama maka dilakukan perhitungan 
korelasi Rank Spearman yang  dilakukan dengan merengking terlebih 
dahulu total skor jawaban responden pada variabel gaya hidup dan 
keputusan pembelian.  
Tabel 12 








Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N









Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel gaya 
hidup terhadap keputusan pembelian dengan menggunakan analisis 
korelasi rank spearman, diperoleh hasil berupa angka koefisien korelasi 
sebesar 0,499. Nilai korelasi rank spearman sebesar 0,499 tersebut lalu 
di intepretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada pada interval 
0,400 – 0,599. Hal tersebut dapat diartikan bahwa pengaruh gaya hidup 
terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal tergolong 
cukup kuat.  
Pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian merupakan 
pengaruh yang positif, artinya jika gaya hidup semakin meningkat 




Tegal, sebaliknya semakin menurun gaya hidup maka akan 
menurunkan keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
Untuk menguji apakah masing-masing variabel bebas  
berpengaruh  secara signifikan terhadap variabel terikat secara 
sendiri-sendiri dengan α  =  0,05  dan  juga  penerimaan  atau  
penolakan  hipotesa,  maka  cara  yang dilakukan adalah  : 
a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho :  ρ1= 0,  tidak terdapat pengaruh gaya hidup terhadap 
keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
H1 :  ρ1
   
 0,  terdapat pengaruh gaya hidup terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
b. Taraf Signifikan. 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji t dua pihak dengan menggunakan tingkat 
signifikan sebesar 95 % (atau  = 5 %)  
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu ; 
Ho diterima apabila -ztabel  zhitung  ztabel 













d. Menghitung Nilai thitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai 
berikut (Sugiyono, 2010: 247) :  
 
 Dimana : 
n  = 100 






e.   Kesimpulan : Ho diterima atau ditolak 
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 4,964 yang 
kemudian dibandingkan dengan Ztabel dengan taraf signifikan α 
0,05 dk = (n-2) = 98 diperoleh nilai 1,96, yang ternyata Zhitung = 
4,964 > Ztabel = 1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak yang 
Daerah terima 
daerah tolak  
     -1,96 
daerah tolak  




artinya terdapat pengaruh  gaya hidup terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal 
b. Pengaruh Kelompok  Referensi Terhadap Keputusan Pembelian 
Untuk menjawab hipotesis kedua maka dilakukan perhitungan 
korelasi Rank Spearman yang  dilakukan dengan merengking terlebih 
dahulu total skor jawaban responden pada variabel kelompok referensi 
dan keputusan pembelian.  
Tabel 13 









Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N










Correlation is signif icant at  the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel kelompok 
referensi terhadap keputusan pembelian dengan menggunakan analisis 
korelasi rank spearman, diperoleh hasil berupa angka koefisien 
korelasi sebesar 0,682. Nilai korelasi rank spearman sebesar 0,682 
tersebut lalu di intepretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada 
pada interval 0,600 – 0,799. Hal tersebut dapat diartikan bahwa 
pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan pembelian di Bullet  




Pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan pembelian 
merupakan pengaruh yang positif, artinya jika kelompok referensi 
semakin meningkat maka akan meningkatkan keputusan pembelian di 
Bullet  Batik Kota Tegal, sebaliknya semakin menurun kelompok 
referensi maka akan menurunkan keputusan pembelian di Bullet  Batik 
Kota Tegal. 
Untuk menguji apakah masing-masing variabel bebas  
berpengaruh  secara signifikan terhadap variabel terikat secara 
sendiri-sendiri dengan α  =  0,05  dan  juga  penerimaan  atau  
penolakan  hipotesa,  maka  cara  yang dilakukan adalah  : 
a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho :  ρ2= 0,  tidak terdapat pengaruh  kelompok referensi terhadap 
keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
H2 :  ρ2
   
 0,  terdapat pengaruh kelompok referensi terhadap 
keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
b. Taraf Signifikan. 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji t dua pihak dengan menggunakan tingkat 
signifikan sebesar 95 % (atau  = 5 %)  
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu ; 




Ho ditolak apabila zhitung  ztabel atau -zhitung  - ztabel 






d. Menghitung Nilai thitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai 
berikut (Sugiyono, 2010: 247) :  
 
 Dimana : 
n  = 100 






e.   Kesimpulan : Ho diterima atau ditolak 
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 6,785 yang 
kemudian dibandingkan dengan Ztabel dengan taraf signifikan α 
0,05 dk = (n-2) = 98 diperoleh nilai 1,96, yang ternyata Zhitung = 
Daerah terima 
daerah tolak  
     -1,96 
daerah tolak  




6,785 > Ztabel = 1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak yang 
artinya terdapat pengaruh  kelompok referensi terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
c. Pengaruh Motivasi Terhadap Keputusan Pembelian 
Untuk menjawab hipotesis ketiga maka dilakukan perhitungan 
korelasi Rank Spearman yang  dilakukan dengan merengking terlebih 
dahulu total skor jawaban responden pada variabel motivasi dan 
keputusan pembelian.  
Tabel 14 








Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N









Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel motivasi 
terhadap keputusan pembelian dengan menggunakan analisis korelasi 
rank spearman, diperoleh hasil berupa angka koefisien korelasi sebesar 
0,682. Nilai korelasi rank spearman sebesar 0,518 tersebut lalu di 
intepretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada pada interval 
0,400 – 0,599. Hal tersebut dapat diartikan bahwa pengaruh motivasi 
terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal tergolong 




Pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian merupakan 
pengaruh yang positif, artinya jika motivasi semakin meningkat maka 
akan meningkatkan keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal, 
sebaliknya semakin menurun motivasi maka akan menurunkan 
keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
Untuk menguji apakah masing-masing variabel bebas  
berpengaruh  secara signifikan terhadap variabel terikat secara 
sendiri-sendiri dengan α  =  0,05  dan  juga  penerimaan  atau  
penolakan  hipotesa,  maka  cara  yang dilakukan adalah  : 
a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho :  ρ3= 0,  tidak terdapat pengaruh  motivasi terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
H3 :  ρ3
   
 0,  terdapat pengaruh  motivasi terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
b. Taraf Signifikan. 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji t dua pihak dengan menggunakan tingkat 
signifikan sebesar 95 % (atau  = 5 %)  
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu ; 
Ho diterima apabila -ztabel  zhitung  ztabel 










d. Menghitung Nilai thitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai 
berikut (Sugiyono, 2010: 247) :  
 
 Dimana : 
n  = 100 






e. Kesimpulan : Ho diterima atau ditolak 
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 5,154 yang 
kemudian dibandingkan dengan Ztabel dengan taraf signifikan α 
0,05 dk = (n-2) = 98 diperoleh nilai 1,96, yang ternyata Zhitung = 
5,154 > Ztabel = 1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak yang 
Daerah terima 
daerah tolak  
     -1,96 
daerah tolak  




artinya terdapat pengaruh  motivasi terhadap keputusan pembelian 
di Bullet  Batik Kota Tegal. 
 
2. Analisis Korelasi Berganda 
Untuk menjawab  hipotesis ketiga,  yaitu mengetahui seberapa besar 
pengaruh antara  gaya hidup, kelompok referensi dan motivasi terhadap 
keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal digunakan analisis korelasi 
berganda.  
Tabel 15 
Hasil Korelasi Berganda 
Correlations
1,000 ,593** ,684** ,499**
. ,000 ,000 ,000
100 100 100 100
,593** 1,000 ,657** ,682**
,000 . ,000 ,000
100 100 100 100
,684** ,657** 1,000 ,518**
,000 ,000 . ,000
100 100 100 100
,499** ,682** ,518** 1,000
,000 ,000 ,000 .
100 100 100 100
Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N
Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N
Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N













Correlation is signif icant at the 0.01 lev el (2-tailed).**. 
 
 
Adapun  perhitungan Korelasi berganda adalah sebagai berikut : 




r32 = 0,657  


























r2y = 0,682 
r1y = 0,499 





























ry3 = 0,518 
ry1 = 0,499 










ry3.1 = 0,279 
ry2.1 = 0,553 
















































R = (1 – 0,5192) 
R= (1 – 0,270) 
R= (0,730) 
Dari hasil perhitungan korelasi berganda variabel gaya hidup, 
kelompok referensi dan motivasi secara bersama-sama terhadap 
keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal dengan menggunakan 













0,730 atau 73%. Nilai korelasi berganda sebesar 0,730 tersebut lalu di 
intepretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada pada interval 0,600 
– 0,799. Hal tersebut dapat diartikan bahwa pengaruh gaya hidup, 
kelompok referensi dan motivasi secara bersama-sama terhadap 
keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal tergolong kuat.  
Pengaruh gaya hidup, kelompok referensi dan motivasi secara 
bersama-sama terhadap keputusan pembelian merupakan pengaruh yang 
positif, artinya jika gaya hidup, kelompok referensi dan motivasi secara 
bersama-sama semakin meningkat maka akan meningkatkan keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal, sebaliknya semakin menurun 
gaya hidup, kelompok referensi dan motivasi secara bersama-sama maka 
akan menurunkan keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. 
 
3. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Berganda  
Uji signifikansi koefisien korelasi berganda digunakan untuk menguji 
kebenaran hipotesis keempat. Untuk menguji apakah variabel bebas  
berpengaruh  terhadap variabel terikat secara bersama-sama dengan α  =  
0,05  dan  juga  penerimaan  atau  penolakan  hipotesa,  maka  cara  yang 
dilakukan adalah: 
a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : R = 0,  tidak terdapat pengaruh gaya hidup, kelompok referensi 
dan motivasi secara simultan terhadap keputusan 




Ha :  R   0,  terdapat pengaruh gaya hidup, kelompok referensi dan 
motivasi secara simultan terhadap keputusan pembelian di 
Bullet  Batik Kota Tegal. 
b. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, akan 
digunakan uji F dengan menggunakan tingkat signifikan sebesar 95 % 
(atau  = 5 %)  
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila = Fhitung  Ftabel 
Ho ditolak apabila  = Fhitung > Ftabel  
 
f. Menghitung Nilai Fhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 
berikut (Sugiyono, 2010: 286):  
 
Keterangan : 




R2 = Koefisien Korelasi ganda 
k = jumlah variabel bebas 






g. Kesimpulan : Ho diterima atau ditolak. 
Dari hasil perhitungan uji koefisien korelasi berganda di atas didapat 
nilai Fhitung sebesar 36,537 nilai tersebut selanjutnya dibandingkan 
dengan Ftabel dengan dk pembilang = (k) dan dk penyebut = (n-k-1), 
jadi dk pembilang = 3 dan dk penyebut = 96 dengan taraf kesalahan 
5%, maka nilai Ftabel sebesar 2,70. Dengan demikian nilai Fhitung lebih 
besar dari Ftabel (36,537 >  2,70). Karena Fhitung> Ftabel artinya  terdapat 
pengaruh gaya hidup, kelompok referensi dan motivasi secara 





6. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi menjelaskan seberapa besar presentasi (%) total 
variasi variabel bebas yang dijelaskan oleh model, semakin besar 
Koefisien Determinasi semakin  besar hubungan model dalam 
menjelaskan variabel terikat. Rumus yang digunakan untuk menghitung 




Dari hasil perhitungan koefisien determinasi, kontribusi secara 
simultan diperoleh hasil 53,3 %. Hal itu dapat diartikan bahwa total 
keragaman  keputusan pembelian sekitar rata-ratanya 53,3 % dapat 
dijelaskan melalui hubungan gaya hidup, kelompok referensi dan motivasi 
secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota 
Tegal, sedangkan 46,7 % oleh faktor lain yang tidak dapat dijelaskan. 
 
E. Pembahasan 
1. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian 
Terdapat pengaruh yang cukup kuat gaya hidup terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. Hal tersebut dibuktikan dari 




nilai korelasi sebesar 0,499 dengan nilai  dengan nilai  Zhitung = 4,964 > 
Ztabel = 1,96 
Gaya hidup pada saat ini mulai menjadi pusat perhatian dalam dunia 
bisnis karena gaya hidup seseorang atau masyarakat sangat berpengaruh 
dengan keputusan konsumsi seseorang tersebut. Maka, perusahaan harus 
tahu bagaimana gaya hidup konsumen paada saat ini guna untuk membuat 
strategi pemasaraan yang tepat agartujuan perusahaan dapat tercapai. 
Menurut Kotler dan Amstrong (2007:136) mengungkapkan bahwa “Gaya 
hidup yang merupakan bagian dari perilaku konsumen dalam melakukan 
pembelian”. Menurut Sumarwan (2011:57), “Gaya hidup sering 
digambarkan dengan kegitan, minat dan opini dari seseorang (activities, 
interests, opinions). Gaya hidup seseorang biasanya tidak permanan dan 
cepat berubah. Seseorang mungkin dengan cepat mengganti model dan 
merek pakaiannya karena menyesuaikan dengan perubahan hidupnya”. 
Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2016:172), ”Keputusan pembelian 
juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Faktor pribadi meliputi usia 
dan tahap dalam siklus hidup pembeli , pekerja dan keadaan ekonomi, 
kepribadian dan konsep serta gaya hidup dan nilai”. gaya hidup seseorang 
tidak permanan dan cepat berubah karena menyesuaikan dengan 
perubahan hidupnya. 
Masyarakat yang tinggal di kota kota -besar sangat berkaitan erat 
dengan gaya hidup yang konsumtif karena banyak individu – individu 




tersebut dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor misalnya faktor dari dalam 
(internal) dan dari luar (eksternal). Dan akhrinya gaya hidup tersebut 
merupakan bagian dari perilaku konsumen juga mempengaruhi tindakan 
konsumen dalam mempengaruhi keinginan konsumsi seseorang dalam 
pembelian. Dan gaya hidup seseorang identik dengan kelas sosial dalam 
masyarakat atau sejumlah orang yang berkelompok yang mempunyai 
kedudukan yang seimbang. Maka dari berbagai kelas sosial tersebut 
mempunyai perilaku yang berbeda dalam konsumsi. Selanjutnya, gaya 
hidup yaitu sesuatu yang dilakukan secara berulang – ulang, mempunyai 
masa pengikut sehingga tidak ada gaya hidup yang bersifat personal. Akan 
tetapi, gaya hidup tidak bersipat permanenkarena gaya hidup berubah 
seiring dengan perkembangan jaman. Apalagi gaya hidup tersebut 
berkaitan erat dengan ketertarikan, opini, dan aktivitas seseorang atau 
masyarakat. 
2. Pengaruh Kelompok Referensi  Terhadap Keputusan Pembelian 
Terdapat pengaruh yang kuat kelompok referensi terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. Hal tersebut dibuktikan dari 
perhitungan korelasi rank spearman dengan menggunakan SPSS diperoleh 
nilai korelasi sebesar 0,682 dengan nilai  dengan nilai  Zhitung = 6,785 > 
Ztabel = 1,96 
Kelompok referensi saat ini begitu berpengaruh terhadap perilaku 
seseorang maka perusahaan harus memperhatikan akan hal tersebut. Ada 




kelompok belanja, kelompok kerja dan kelompok atau masyarakat maya. 
Menurut Sumarwan (2011:305) mendefinisikan kelompok referensi 
sebagai seorang indivi atau sekelompok orang secara nyata mempengaruhi 
perilaku seseorang. Lebih jauh salah satu bentuk pengaruh kelompok 
referensi adalah pengaruh normatif. Kelompok referensi akan memberikan 
standar dan nilai yang akan mempengaruhi perilaku seseorang. 
Kelompok persahabatan yaitu memiliki teman atau sahabat 
merupakan naluri dari konsumen sebagai mahluk sosial dan sahabat 
memiliki pengaruh yang kuat terhadap perilaku konsumen setelah keluarga 
seringkali mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli dan 
memilih produk. Pendapat dan kesukaan teman atau sahabat seringkali 
mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli dan memilih produk 
dan merek. Maka semakin kental persahabatan terjalin, atau semakin 
percaya konsumen pada sahabat-sahabatnya, maka semakin besar 
pengaruhnya terhadap pengambilan keputusan konsumen. 
Kelompok kerja yaitu konsumen yang telah bekerja akan 
berinteraksi dengan teman–teman sekerjanya baik dalam tim kecil maupun 
tim kerja lainnya dibagian yang lain. Dan mereka banyak menghabiskan 
waktu bersama seperti makan siang atau pulang bersama maka hal ini akan 
mempengaruhi perilaku konsumsi dan keputusan pembelian konsumen. 
Dan selanjutnya kelompok atau masyarakat maya yaitu perkembangan 
teknologi internet dan media sosial pada saat ini melahirkan kelompok 




oleh batas kota, propinsi atau negara bahkan tidak dibatasi oleh waktu. 
Apalagi pada saat era sekarang ini masyarakat setiap hari mengakses 
internet dan membuka media sosial terutama konsumen yang berusia 
remaja. Konsumen yang sering bermain media sosial biasanya sering 
mengakses atau mencari informasi yang dibutuhkan untuk mengambil 
keputusan dalam pemilihan dan pembelian produk. Maka kelompok 
referensi secara tidak langsung dapat menentukan dalam penjualan. 
3. Pengaruh Motivasi Terhadap Keputusan Pembelian 
Terdapat pengaruh yang cukup kuat motivasi terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. Hal tersebut dibuktikan dari 
perhitungan korelasi rank spearman dengan menggunakan SPSS diperoleh 
nilai korelasi sebesar 0,518 dengan nilai  dengan nilai  Zhitung = 5,154 > 
Ztabel = 1,96. 
Motivasi berasal dari kata movere bahasa latin yang mempunyai arti 
dorongan atau menggerakkan. Motivasi dalam diri merupakan komponen 
yang sangat penting, karena motivasi merupakan suatu hal yang 
mendukung perilaku manusia sebagai penyebabkan, penyalur dan dalam 
bertindak. Motivasi merupakan komponen yang penting dalam diri 
konsumen untuk proses pengambilan keputusan dalam membeli sebuah 
produk.  
Dalam motivasi pembelian terbagi menjadi motivasi rasional dan 
emosional. Motivasi rasional adalah pembelian yang didasarkan kepada 




merupakan atribut produk yang fungsional serta obyektif keadaannya 
misalnya kualitas produk, harga produk, ketersediaan barang, efisiensi 
kegunaan barang tersebut dapat diterima. Sedangkan motivasi emosional 
dalam pembelian berkaitan dengan perasaan, kesenangan yang dapat 
ditangkap oleh panca indera misalnya dengan memiliki suatu barang 
tertentu dapat meningkatkan status sosial, peranan merek menjadikan 
pembeli menunjukkan status ekonominya dan pada umumnya bersifat 
subyektif dan simbolik. Pada saat seseorang akan mengambil keputusan 
untuk membeli suatu produk tentunya akan dipengaruhi oleh kedua jenis 
motivasi tersebut yaitu motivasi rasional dan emosional. 
4. Pengaruh Gaya Hidup, Kelompok Referensi dan Motivasi Terhadap 
Keputusan Pembelian. 
Terdapat pengaruh yang kuat gaya hidup,  kelompok referensi dan 
motivasi secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian di Bullet  
Batik Kota Tegal. Hal tersebut dibuktikan dari perhitungan korelasi 
berganda diperoleh nilai korelasi sebesar 0,730 dengan nilai  dengan nilai  
Fhitung = 36,537 > Ftabel = 2,70. 
Dalam membeli suatu produk seseorang sangat membutuhkan 
pertimbangan dan pendapat dari berbagai pihak dalam pengambilan 
keputusannya. Dalam mengambil keputusan pembelian, seorang 
konsumen membutuhkan berbagai sumber informasi yang akan di jadikan 
sebagai referensi dalam menetapkan keputusan pembelian, sumber 




kelompok keanggotaan, dan juga kelompok social. Kelompok Rujukan 
yang terdiri dari dua orang atau lebih yang di jadikan dasar pertimbangan 
atau referensi yang akan membentuk sifat umum dan khusus, atau 
pedoman khusus bagi perilaku termasuk di dalamnya pedoman dalam 
keputusan pembelian. 
Motivasi pada dasarnya adalah kondisi mental yang mendorong 
dilakukannya suatu tindakan (action atau activities) dan memberikan 
kekuatan yang mengarah kepada pencapaian kebutuhan, memberi 
kepuasan ataupun mengurangi ketidakseimbangan. Kelompok referensi 
sebagai seorang individu atau sekelompok orang secara nyata 
mempengaruhi perilaku seseorang. Lebih jauh salah satu bentuk pengaruh 
kelompok referensi adalah pengaruh normatif. Kelompok referensi akan 
memberikan standar dan nilai yang akan mempengaruhi perilaku 
seseorang. Sedangkan motivasi dalam pembelian berkaitan dengan 
perasaan, kesenangan yang dapat ditangkap oleh panca indera misalnya 
dengan memiliki suatu barang tertentu dapat meningkatkan status sosial, 
peranan merek menjadikan pembeli menunjukkan status ekonominya dan 






KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat diambil 
beberapa kesimpulan sebagai berikut : 
1. Terdapat pengaruh yang cukup kuat, positif gaya hidup terhadap 
keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. Hal tersebut dibuktikan 
dari nilai koefisien korelasi rank spearman sebesar 0,499 dengan nilai  
dengan nilai  Zhitung = 4,964 > Ztabel = 1,96 
2. Terdapat pengaruh yang kuat, positif kelompok referensi terhadap 
keputusan pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. Hal tersebut dibuktikan 
dari nilai koefisien korelasi sebesar 0,682 dengan nilai  dengan nilai  
Zhitung = 6,785 > Ztabel = 1,96 
3. Terdapat pengaruh yang cukup kuat, positif motivasi terhadap keputusan 
pembelian di Bullet  Batik Kota Tegal. Hal tersebut dibuktikan dari nilai 
koefisien korelasi sebesar 0,518 dengan nilai  dengan nilai  Zhitung = 5,154 
> Ztabel = 1,96. 
4. Terdapat pengaruh yang kuat, positif gaya hidup,  kelompok referensi dan 
motivasi secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian di Bullet  
Batik Kota Tegal. Hal tersebut dibuktikan dari nilai koefisien korelasi 






Beberapa saran yang bisa diberikan sepengaruh dengan hasil penelitian 
ini adalah : 
1. Bullet  Batik Kota Tegal sebaiknya lebih memperhatikan gaya hidup 
pelanggan dengan menyediakan beragam model produk fashionnya dan 
terus mengukuti perkembangan mode fashion terbaru agar produknya 
mampu menarik  perhatian para pelanggan dan sesuai dengan gaya hidup 
pelanggan. 
2. Bullet  Batik Kota Tegal sebaiknya lebih sering membuat iklan atau 
promosi lainnya baik di dalam toko maupun secara online dan media 
sosial untuk menarik perhatian pelanggan dan kelompok referensinya 
untuk berbelanja di Bullet Batik.  
3. Bullet  Batik Kota Tegal dapat meningkatkan kualitas dari produk yang 
dijual menjadi lebih baik lagi sehingga meningkatkan motivasi konsumen 
baik secara emosional maupun rasional dalam membeli batik di Bullet  
Batik Kota Tegal. 
4. Bullet  Batik Kota Tegal sebaiknya menata ruangan senyaman mungkin 
agar pelanggan yang berbelanja di Bullet  Batik Kota Tegal merasa senang 
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ANGKET  PENELITIAN 
 
Pengaruh Gaya Hidup, Kelompok Referensi, Dan Motivasi Terhadap Keputusan 
Pembelian Di Bulet Batik  Kota Tegal 
 
 
Kepada Yth. Bapak/Ibu/Sdr/Sdri  
Pelanggan Bulet Batik  Kota Tegal 
 
Dengan Hormat,  
Sebelumnya saya mengucapkan terima kasih atas kesediaannya meluangkan 
waktu untuk mengisi kuesioner ini. Kuesioner ini adalah bagian dari tugas menyusun 
skripsi yang berjudul “Pengaruh Gaya Hidup, Kelompok Referensi, Dan Motivasi 
Terhadap Keputusan Pembelian Di Bulet Batik  Kota Tegal” sebagai salah satu 
tugas akhir  pada program studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Pancasakti Tegal. Jangan ragu dalam memberikan jawaban sesuai dengan pendapat 
Anda karena data Anda akan dirahasiakan. Setiap jawaban yang diberikan merupakan 
bantuan yang tidak ternilai harganya bagi penelitian ini. 
Atas perhatian dan bantuannya, Saya mengucapakan terima kasih. 
 
Hormat Saya,  
 





Nama  (boleh  tidak  diisi)   :  ……………………………………………………  
         
Petunjuk Pengisian Kuesioner 
Pilihlah jawaban berikut sesuai dengan pendapat anda, dengan cara memberikan 
tanda (√) pada kolom yang tersedia. Adapun maknanya adalah : 
Sangat Setuju (SS) 
Setuju (S) 
Netral  (N) 
Tidak Setuju (TS) 












Pernyataan Pendapat Responden 
Variabel Keputusan Pembelian SS S N TS STS 
1 Saya membutuhkan pakaian batik untuk 
beraktifitas.  
     
2 Saya menginginkan pakaian batik yang dapat 
menunjang aktifitas saya  
     
3 Saya mencari informasi mengenai toko pakaian 
batik dari media iklan  
     
4. Saya diberi informasi mengenai toko pakaian batik 
oleh teman atau saudara yang sering berbelanja 
pakaian. 
     
5. Saya mencari informasi mengenai toko pakaian 
batik dari keluarga 
     
6. Saya mencari informasi mengenai toko pakaian 
batik dari iklan. 
     
7. Bullet Batik Kota Tegal menjual pakaian batik 
yang lebih baik model pakaiannya  dari toko lain. 
     
8. Saya memutuskan untuk membeli pakaian batik di 
Bullet Batik Kota Tegal karena kualitas produk 
yang baik. 
     
9. Saya memutuskan untuk membeli batik di Bullet 
Batik Kota Tegal ketika mendapatkan gaji di akhir 
bulan atau bonus di akhir tahun. 
     
10. Saya puas membeli pakaian batik di Bullet Batik 
Kota Tegal 







Pernyataan Pendapat Responden 
Variabel Gaya Hidup SS S N TS STS 
1 Saya menggunakan busana batik yang dibeli di di 
Bullet Batik Kota Tegal  karena lebih elegan 
     
2 Saya menggunakan busana batik yang dibeli di di 
Bullet Batik Kota Tegal  karena bisa digunakan 
untuk berbagai kesempatan 
     
3 Saya terbiasa menggunakan busana batik yang 
dibeli di di Bullet Batik Kota Tegal  ke tempat 
kerja 
     
4. Saya terbiasa menggunakan busana batik yang 
dibeli di di Bullet Batik Kota Tegal  untuk jelan-
jalan dengan teman 
     
5. Saya mengenakan batik yang dibeli di di Bullet 
Batik Kota Tegal  karena berdasarkan pengalaman 
batik lebih nyaman digunakan   
     
6. Saya mengenakan batik yang dibeli di di Bullet 
Batik Kota Tegal  karena berdasarkan pengamatan 
batik lebih baik dari pada busana yang lain. 
     
7. Bullet batik menjual batik sesuai dengan 
kepribadian pelanggan. 
     
8. Bullet batik menjual batik dengan merek-merek 
yang terkenal dan kualitas  yang bagus.  
     
9. Saya menggunakan batik yang dibeli di di Bullet 
Batik Kota Tegal  karena membutuhkan prestise 
     
10. Bullet batik menjual batik sesuai keinginan atau 
selera konsumen  







Pernyataan Pendapat Responden 
Variabel Kelompok Referensi SS S N TS STS 
1 Teman-teman kerja Saya memberi informasi  
tentang  Bullet Batik Kota Tegal. 
     
2 Sahabat dan keluarga  dekat Saya memberi 
informasi  tentang  Bullet Batik Kota Tegal. 
     
3 Tingkat kebersamaan dengan sahabat, 
mempengaruhi Saya dalam melakukan pembelian 
di Bullet Batik Kota Tegal 
     
4. Saya dan teman-teman mengunjungi Bullet Batik 
Kota Tegal mencari informasi tentang produk 
yang ingin dibeli. 
     
5. Itensitas pertemuan dengan sahabat di tempat 
perbelanjaan, mempengaruhi saya dalam 
pembelian produk di Bullet Batik Kota Tegal 
     
6. Saya membeli produk di Bullet Batik Kota Tegal 
karena terpengaruh teman kerja Saya. 
     
7. Itensitas dengan rekan kerja, mempengaruhi saya 
dalam berbelanja di Bullet Batik Kota Tegal.  
     
8. Saya mencari informasi mengenai Bullet Batik 
Kota Tegal kepada  temen-teman di sosial media. 
     
9. Saya membeli  produk di Bullet Batik Kota Tegal 
karena terpengaruh temen-teman di sosial media 
     
10. Status atau postingan teman-teman di sosial media 
mempengaruhi saya untuk mengunjungi dan 
berbelanja di Bullet Batik Kota Tegal 









Pernyataan Pendapat Responden 
Variabel Motivasi SS S N TS STS 
1 Busana batik yang dibeli di Bullet Batik mudah 
digunakan dan lebih efisien karena bisa digunakan 
pada berbagai kesempatan 
     
2 Busana batik yang dibeli di Bullet Batik tahan 
lama dan tak mudah ketinggalan model 
     
3 Mengenakan Busana batik yang dibeli di Bullet 
Batik dapat menghemat karena bisa digunakan 
pada berbagai kesempatan 
     
4. Saya mengenakan Busana batik yang dibeli di 
Bullet Batik karena harganya lebih murah 
     
5. Saya mengenakan Busana batik yang dibeli di 
Bullet Batik karena dapat dipakai dalam jangka 
waktu lama 
     
6. Saya mengenakan Busana batik yang dibeli di 
Bullet Batik karena ingin tampil beda dari yang 
lain 
     
7. Saya bangga bisa berbusana batik yang dibeli di 
Bullet Batik 
     
8. Saya bangga karena dengan mengenakan batik 
yang dibeli di Bullet Batik bisa tampil lebih elegan 
     
9. Mengenakan batik  yang dibeli di Bullet Batik 
mencerminkan status sosial 
     
10. Mengenakan batik yang dibeli di Bullet Batik 
membuat rasa aman karena tidak akan merasa 
salah kostum 











1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 47 
2 5 5 4 5 5 5 4 5 5 4 47 
3 4 4 5 3 5 4 4 5 4 5 43 
4 5 4 4 4 5 3 4 5 4 4 42 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
6 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 42 
7 5 5 4 5 4 4 5 5 5 4 46 
8 4 4 3 5 4 5 4 4 4 3 40 
9 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 46 
10 4 4 4 3 5 5 5 5 4 4 43 
11 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
12 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
13 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 42 
14 5 5 5 3 4 5 5 5 5 5 47 
15 5 5 4 4 5 3 5 4 5 4 44 
16 4 5 3 5 4 4 4 5 5 3 42 
17 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 45 
18 2 4 5 4 5 4 5 4 4 5 42 
19 4 5 4 3 5 4 4 4 5 4 42 
20 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 44 













1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 5 4 4 3 4 5 4 4 5 42 
2 5 5 5 5 5 3 3 5 4 4 44 
3 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 42 
4 4 4 4 3 4 3 4 5 4 5 40 
5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5 45 
6 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
7 4 5 3 4 3 2 3 4 3 5 36 
8 4 4 3 4 5 3 4 3 3 3 36 
9 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 40 
10 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 43 
11 5 5 4 5 4 4 5 4 5 4 45 
12 5 5 5 5 5 3 4 4 5 4 45 
13 4 4 4 5 5 5 4 3 4 5 43 
14 5 5 5 5 4 3 4 5 3 4 43 
15 3 3 3 4 4 3 3 4 4 4 35 
16 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 42 
17 4 3 4 5 4 4 3 4 5 4 40 
18 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 44 
19 4 4 4 4 3 2 4 4 4 5 38 
20 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 5 5 4 4 4 4 5 4 3 43 
2 5 5 5 4 4 3 4 5 4 3 42 
3 5 5 4 3 2 4 5 5 5 5 43 
4 4 4 5 5 4 4 5 4 3 5 43 
5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5 45 
6 5 5 5 4 4 5 4 5 3 5 45 
7 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 47 
8 4 4 5 4 4 3 3 4 5 4 40 
9 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 44 
10 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 47 
11 4 4 4 5 3 4 5 5 5 5 44 
12 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 45 
13 5 4 4 5 3 3 5 5 5 5 44 
14 5 5 4 4 4 5 5 4 4 5 45 
15 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 49 
16 5 5 5 5 3 4 4 5 4 5 45 
17 4 3 4 3 4 5 4 4 5 4 40 
18 3 4 4 5 4 5 4 5 4 5 43 
19 5 5 4 4 3 5 5 5 5 5 46 
20 5 4 4 5 3 4 4 5 4 5 43 













1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 4 5 5 5 4 3 4 5 5 45 
2 4 4 5 5 4 5 4 4 3 4 42 
3 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 44 
4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 44 
5 5 4 5 4 5 5 4 4 4 4 44 
6 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 44 
7 5 5 2 4 5 3 4 5 4 5 42 
8 5 4 3 4 4 3 4 4 3 4 38 
9 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
10 4 5 4 3 4 3 4 5 4 4 40 
11 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 45 
12 4 4 3 5 4 4 5 4 5 4 42 
13 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 43 
14 5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 47 
15 5 5 2 4 5 4 5 5 4 5 44 
16 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
17 5 5 4 4 5 4 5 4 5 4 45 
18 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 45 
19 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 42 
20 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 44 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 5 5 3 5 5 4 5 5 5 47 
2 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 43 
3 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 44 
4 5` 5 5 5 4 4 4 4 5` 5 36 
5 5 5 3 4 5 5 5 4 5 5 46 
6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
7 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 44 
8 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 47 
9 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
10 5 4 4 4 4 5 4 5 5 4 44 
11 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 48 
12 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 44 
13 5 4 4 4 4 5 4 3 5 4 42 
14 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 46 
15 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 42 
16 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 42 
17 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 42 
18 5 5 4 4 4 3 4 5 5 5 44 
19 4 4 5 2 4 3 4 4 4 4 38 
20 4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 43 
21 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 47 
22 4 4 5 4 3 2 3 3 4 4 36 
23 5 4 4 4 4 4 4 5 5 4 43 
24 5 4 3 3 4 5 5 4 5 4 42 
25 3 4 5 2 4 4 3 3 3 4 35 
26 4 4 5 3 4 4 3 3 4 4 38 
27 4 4 5 3 4 4 3 3 4 4 38 
28 4 3 5 3 4 3 4 4 4 3 37 
29 4 4 4 2 4 3 4 3 4 4 36 
30 5 5 4 3 4 4 4 4 5 5 43 
31 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 42 
32 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 46 
33 5 4 5 3 5 4 5 4 5 4 44 
34 4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 43 
35 4 3 4 4 4 5 4 5 4 3 40 
36 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
37 5 4 4 3 4 5 5 4 5 4 43 
38 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 42 
39 5 5 5 5 4 3 5 5 5 5 47 
40 5 4 5 3 4 5 4 4 5 4 43 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
42 5 5 2 3 4 5 4 4 5 5 42 
43 5 5 5 4 4 3 3 4 5 5 43 
44 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 37 
45 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 44 
46 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 42 
47 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 36 
48 5 5 5 4 4 3 4 4 5 5 44 
49 5 4 4 4 4 5 4 4 5 4 43 
50 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 47 
51 3 4 5 3 4 4 5 4 3 4 39 
52 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 43 
53 4 5 5 5 5 4 4 3 4 5 44 
54 4 3 4 4 3 5 5 3 4 3 38 
55 4 3 5 4 3 4 3 4 4 3 37 
56 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 46 
57 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 47 
58 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 40 
59 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 44 
60 4 4 5 3 3 3 3 4 4 4 37 
61 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 47 
62 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
63 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 47 
64 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 42 
65 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 49 
66 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
67 4 4 3 4 4 4 5 3 4 4 39 
68 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 
69 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 43 
70 5 5 4 3 4 4 5 5 5 5 45 
71 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 49 
72 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 42 
73 5 4 5 3 5 2 3 5 5 4 41 
74 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 46 
75 5 4 4 5 5 5 5 4 5 4 46 
76 5 5 4 4 4 5 4 4 5 5 45 
77 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 
78 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 48 
79 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 44 
80 4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 42 
81 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
82 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 43 
83 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 46 
84 5 5 5 4 4 4 5 4 5 5 46 
85 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 42 
86 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
88 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
89 4 3 4 4 5 4 4 4 4 3 39 
90 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 44 
91 5 5 5 4 4 3 4 5 5 5 45 
92 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 47 
93 5 4 3 5 4 3 5 3 5 4 41 
94 5 4 5 4 5 4 3 4 5 4 43 
95 5 4 4 4 5 5 5 5 5 4 46 
96 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 43 
97 4 4 4 3 4 5 5 4 4 4 41 
98 5 5 5 3 4 5 4 5 5 5 46 
99 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 48 
100 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 46 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
2 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 45 
3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 5 42 
4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 43 
5 5 5 5 3 5 4 4 4 4 5 44 
6 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
7 4 4 4 4 3 4 5 5 5 5 43 
8 3 4 4 4 4 4 5 4 5 4 41 
9 4 3 4 4 5 5 4 4 4 5 42 
10 4 4 4 4 5 4 5 5 5 4 44 
11 3 3 4 4 5 4 3 1 3 2 32 
12 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 44 
13 5 4 5 4 5 4 4 5 3 4 43 
14 5 5 5 4 4 4 5 5 4 4 45 
15 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 44 
16 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 43 
17 4 5 5 4 4 4 5 4 4 5 44 
18 5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 46 
19 4 3 4 4 4 5 5 3 3 3 38 
20 4 4 4 3 4 5 4 4 3 3 38 
21 3 3 3 4 4 4 5 5 5 5 41 
22 5 5 5 4 5 4 3 3 4 4 42 
23 5 4 5 5 4 3 2 4 5 3 40 
24 4 5 5 4 4 3 5 4 4 3 41 
25 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 44 
26 5 5 5 4 4 4 4 3 3 3 40 
27 4 4 4 5 5 5 5 3 3 3 41 
28 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 44 
29 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 36 
30 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 37 
31 4 5 4 5 4 4 5 4 4 3 42 
32 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 43 
33 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 45 
34 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 43 
35 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 42 
36 4 4 4 4 3 4 4 5 4 4 40 
37 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 43 
38 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
39 5 4 3 4 3 5 5 5 5 4 43 
40 4 4 5 4 3 3 2 4 3 4 36 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
42 4 4 4 4 5 5 4 3 2 3 38 
43 3 4 4 3 3 3 4 3 3 3 33 
44 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 45 
45 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 47 
46 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 46 
47 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 44 
48 3 4 3 5 3 3 4 3 3 3 34 
49 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 43 
50 5 5 5 5 4 4 4 5 4 5 46 
51 5 5 5 4 5 4 4 5 3 3 43 
52 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 44 
53 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
54 3 3 3 4 3 3 4 5 3 3 34 
55 3 3 3 4 3 5 3 4 3 5 36 
56 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 44 
57 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 45 
58 4 5 4 4 4 5 4 3 3 4 40 
59 4 5 5 5 5 4 4 4 5 5 46 
60 4 4 5 5 5 5 5 5 4 3 45 
61 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 46 
62 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 37 
63 4 4 4 4 3 5 4 4 4 4 40 
64 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 45 
65 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 45 
66 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 44 
67 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
68 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 42 
69 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 43 
70 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 45 
71 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 44 
72 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 44 
73 4 5 3 4 5 5 4 3 3 2 38 
74 5 5 4 4 3 4 5 5 4 4 43 
75 5 5 5 4 4 4 5 5 4 5 46 
76 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
77 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 48 
78 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 44 
79 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
80 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 43 
81 4 4 3 4 4 5 5 5 5 5 44 
82 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 42 
83 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 44 
84 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
85 5 5 4 5 5 4 4 5 5 4 46 
86 4 4 5 5 4 5 5 3 3 3 41 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
88 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 46 
89 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 44 
90 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 42 
91 5 4 5 5 5 5 4 5 4 4 46 
92 4 4 2 3 5 4 4 5 5 4 40 
93 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 49 
94 4 4 5 4 5 3 4 5 5 4 43 
95 4 4 3 4 5 5 4 5 4 5 43 
96 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
97 4 4 4 5 5 4 5 4 4 5 44 
98 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 44 
99 5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 45 
100 5 5 5 4 5 5 4 4 4 5 46 








Hasil Tabulasi Kuesioner Untuk Data Penelitian Variabel Motivasi 
RESPONDEN 
Nomor Pernyataan pada kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 3 5 5 4 5 4 4 4 5 43 
2 4 5 5 4 4 4 4 5 3 4 42 
3 4 4 4 5 5 5 4 5 4 5 45 
4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 43 
5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 46 
6 5 4 3 4 4 4 5 3 2 4 38 
7 5 5 5 4 4 5 4 4 4 5 45 
8 5 5 5 5 5 4 5 4 3 4 45 
9 5 5 5 3 5 5 4 5 4 5 46 
10 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 44 
11 4 4 4 3 4 5 5 4 4 4 41 
12 4 4 4 5 4 4 5 4 3 3 40 
13 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 43 
14 4 4 4 5 4 4 5 4 3 4 41 
15 4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 44 
16 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 43 
17 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 43 
18 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 44 
19 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 40 
20 4 4 5 4 4 5 4 5 4 4 43 
21 5 5 5 5 4 3 3 3 3 5 41 
22 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 43 
23 5 4 3 2 4 5 4 3 3 3 36 
24 5 5 5 5 5 4 4 4 3 5 45 
25 4 3 3 4 4 3 3 4 3 4 35 
26 5 5 4 5 4 3 3 3 3 3 38 
27 4 4 4 4 4 3 5 5 3 4 40 
28 4 4 4 4 4 3 3 4 3 3 36 
29 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
30 5 5 4 4 4 3 4 4 3 4 40 
31 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41 
32 4 5 4 4 5 5 5 4 4 5 45 
33 4 5 4 4 4 4 5 4 5 5 44 
34 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 42 
35 3 4 4 4 4 4 4 4 5 5 41 
36 3 4 4 5 5 5 4 4 4 5 43 
37 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 43 
38 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 42 
39 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 44 
40 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 42 





Nomor Pernyataan pada kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
42 4 4 5 5 5 4 5 4 3 5 44 
43 5 5 5 4 4 3 4 4 3 3 40 
44 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 43 
45 5 5 5 4 5 4 3 4 5 4 44 
46 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 46 
47 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 44 
48 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 45 
49 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 44 
50 5 5 5 4 4 4 4 3 4 5 43 
51 4 5 5 4 4 5 4 5 4 5 45 
52 5 5 4 4 4 5 5 4 4 5 45 
53 4 3 4 4 5 4 3 4 5 4 40 
54 5 5 5 4 3 4 4 4 3 5 42 
55 5 5 3 4 3 4 5 3 4 5 41 
56 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 45 
57 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 43 
58 4 5 4 4 4 5 4 4 3 3 40 
59 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 47 
60 5 5 5 5 4 4 4 3 4 5 44 
61 5 5 5 4 4 4 4 5 4 5 45 
62 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
63 5 4 5 4 4 5 3 4 5 4 43 
64 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
65 5 4 5 4 4 3 5 4 4 4 42 
66 4 5 5 4 5 4 5 4 5 4 45 
67 5 4 4 5 5 5 4 4 4 5 45 
68 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
69 5 5 5 4 4 5 4 5 4 5 46 
70 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
71 4 4 4 5 4 4 5 4 5 4 43 
72 4 4 5 5 4 5 4 5 4 4 44 
73 5 4 4 5 3 3 5 5 4 3 41 
74 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 47 
75 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 46 
76 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 46 
77 5 4 4 4 5 4 5 5 5 5 46 
78 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 45 
79 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
80 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 42 
81 5 5 5 5 5 4 3 5 4 4 45 
82 4 4 5 4 4 4 4 5 3 4 41 
83 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 44 
84 4 4 4 5 4 5 4 4 3 4 41 
85 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 44 
86 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 37 





Nomor Pernyataan pada kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
88 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 45 
89 3 4 4 5 5 4 3 2 4 4 38 
90 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 47 
91 5 4 5 4 4 4 5 5 5 4 45 
92 5 4 4 5 4 5 5 5 4 5 46 
93 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 48 
94 5 5 5 4 5 4 5 4 4 5 46 
95 5 5 5 5 4 4 4 4 3 5 44 
96 4 5 5 4 5 4 5 4 5 5 46 
97 5 5 5 4 4 4 5 4 4 5 45 
98 4 4 4 4 5 5 3 4 5 4 42 
99 4 3 5 5 4 4 5 4 4 3 41 
100 5 5 4 5 5 4 5 4 4 4 45 















Nomor Pernyataan pada kuesioner 
Jml 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 1 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 49 
2 3 2 3 2 4 4 4 4 5 5 5 5 4 5 45 
3 3 1 3 3 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 43 
4 4 2 4 4 5 2 4 4 4 4 4 4 5 4 40 
5 2 1 3 1 5 5 5 5 5 5 5 4 2 4 45 
6 2 2 4 6 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 43 
7 3 1 6 2 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 44 
8 4 2 4 4 5 4 4 5 5 4 2 4 3 4 40 
9 5 1 6 6 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 
10 3 1 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 4 5 43 
11 3 2 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
12 2 1 3 6 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 44 
13 3 1 3 3 4 4 4 4 5 4 3 5 4 3 40 
14 2 1 4 2 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 43 
15 2 2 3 2 5 4 4 4 4 5 5 5 4 5 45 
16 3 2 3 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 43 
17 3 1 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 5 39 
18 3 1 4 2 5 5 5 5 5 4 4 4 4 3 44 
19 1 1 3 6 3 3 3 4 3 3 4 5 3 5 36 
20 2 2 3 2 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 40 
21 2 1 4 4 5 5 5 4 5 4 3 3 3 3 40 
22 2 2 3 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
23 3 2 4 2 5 5 5 4 5 3 5 5 5 3 45 
24 2 1 3 2 5 4 3 4 5 2 5 5 4 3 40 
25 3 2 4 4 4 4 2 4 4 2 3 3 4 4 34 
26 2 2 3 1 2 4 3 3 4 3 3 4 4 4 34 
27 3 2 4 4 3 3 4 4 4 3 4 4 3 5 37 
28 3 1 4 4 4 4 3 5 5 3 3 4 3 5 39 
29 2 1 3 2 2 3 3 5 4 3 3 4 3 4 34 
30 1 1 3 1 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 43 
31 4 2 3 5 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 43 
32 2 2 3 2 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 43 
33 3 2 4 4 5 5 3 4 4 3 5 5 5 5 44 
34 3 1 4 2 5 4 4 4 4 4 5 4 5 4 43 
35 2 2 3 2 5 4 4 4 4 4 4 5 4 5 43 
36 3 2 3 2 5 4 3 4 4 3 4 4 5 5 41 
37 2 1 3 2 5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 43 
38 2 1 3 2 4 4 4 4 5 4 4 4 3 4 40 
39 2 2 6 2 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 42 
40 3 1 4 4 5 4 3 5 5 3 4 4 3 5 41 











Nomor Pernyataan pada kuesioner 
Jml 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
42 3 2 6 5 4 4 3 4 5 5 4 3 4 5 41 
43 4 2 6 5 4 4 3 3 5 3 4 5 3 4 38 
44 2 1 3 2 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 38 
45 2 1 3 1 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 44 
46 3 1 4 5 3 4 3 3 3 3 4 4 4 4 35 
47 3 2 4 5 3 4 3 5 5 5 5 5 4 5 44 
48 3 1 4 4 5 4 3 4 4 3 5 5 3 5 41 
49 3 2 3 5 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 42 
50 3 2 3 2 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 44 
51 3 2 5 5 5 4 3 3 3 3 5 5 5 5 41 
52 2 1 4 4 4 4 3 3 5 5 5 5 4 4 42 
53 2 2 3 1 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 38 
54 3 1 6 3 5 4 3 4 4 4 5 3 4 3 39 
55 3 1 6 2 4 4 3 4 4 5 3 4 5 3 39 
56 2 1 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 44 
57 2 1 4 2 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 42 
58 3 1 3 2 5 5 5 4 4 4 5 4 5 5 46 
59 3 2 3 2 4 4 3 5 5 5 5 5 4 4 44 
60 2 1 3 1 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 44 
61 2 2 3 4 5 5 5 4 4 3 4 5 4 5 44 
62 2 1 4 2 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
63 3 2 3 2 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 43 
64 3 1 4 6 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39 
65 3 2 3 2 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
66 3 2 3 6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
67 5 2 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
68 2 1 3 4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 44 
69 3 1 3 2 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 43 
70 2 2 3 2 5 5 5 4 3 4 4 4 4 4 42 
71 2 1 4 6 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 44 
72 2 1 3 6 4 4 5 5 5 4 5 4 5 4 45 
73 4 1 3 6 5 4 3 5 5 5 3 4 3 5 42 
74 3 2 4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 45 
75 3 1 3 2 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 44 
76 2 2 3 1 4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 43 
77 3 1 3 2 5 5 5 5 4 4 4 3 3 3 41 
78 3 2 5 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 45 
79 2 2 3 1 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 
80 2 2 3 1 4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 43 
81 3 1 3 2 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 42 
82 3 1 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 44 
83 3 1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
84 3 2 3 6 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 44 
85 1 1 3 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 4 42 
86 2 1 4 5 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 38 











Nomor Pernyataan pada kuesioner 
Jml 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
88 3 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 
89 3 1 3 2 5 5 5 5 4 4 4 5 4 5 46 
90 2 1 3 1 4 4 4 4 4 3 3 4 5 4 39 
91 4 2 3 2 5 4 5 5 5 5 4 4 5 4 46 
92 3 1 3 2 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 43 
93 3 2 4 4 5 5 4 4 3 4 3 4 3 5 40 
94 2 1 3 2 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 45 
95 3 1 3 2 5 4 4 5 4 4 3 5 4 5 43 
96 2 1 3 1 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 43 
97 2 1 3 1 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 38 
98 2 2 3 1 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 42 
99 4 1 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 43 
100 3 2 3 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 







Hasil Perhitungan SPSS Untuk Uji Validitas dan Reliabilitas  





1 ,479* ,138 ,247 -,005 ,204 ,099 ,359 ,077 ,242 ,497*
,033 ,561 ,294 ,982 ,388 ,677 ,120 ,746 ,304 ,026
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,479* 1 ,154 ,274 ,345 ,227 ,370 ,522* -,037 ,269 ,610**
,033 ,518 ,242 ,136 ,336 ,109 ,018 ,878 ,252 ,004
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,138 ,154 1 ,192 ,276 ,314 ,238 ,097 ,450* ,630** ,577**
,561 ,518 ,417 ,238 ,178 ,311 ,685 ,046 ,003 ,008
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,247 ,274 ,192 1 ,274 ,280 ,304 ,192 ,383 ,357 ,623**
,294 ,242 ,417 ,242 ,232 ,192 ,417 ,096 ,122 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
-,005 ,345 ,276 ,274 1 ,251 ,344 ,399 ,282 ,360 ,587**
,982 ,136 ,238 ,242 ,286 ,138 ,081 ,229 ,119 ,007
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,204 ,227 ,314 ,280 ,251 1 -,093 ,564** ,450* ,502* ,622**
,388 ,336 ,178 ,232 ,286 ,697 ,010 ,046 ,024 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,099 ,370 ,238 ,304 ,344 -,093 1 ,238 ,122 ,437 ,506*
,677 ,109 ,311 ,192 ,138 ,697 ,311 ,608 ,054 ,023
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,359 ,522* ,097 ,192 ,399 ,564** ,238 1 -,064 ,390 ,618**
,120 ,018 ,685 ,417 ,081 ,010 ,311 ,788 ,089 ,004
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,077 -,037 ,450* ,383 ,282 ,450* ,122 -,064 1 ,347 ,507*
,746 ,878 ,046 ,096 ,229 ,046 ,608 ,788 ,134 ,022
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,242 ,269 ,630** ,357 ,360 ,502* ,437 ,390 ,347 1 ,760**
,304 ,252 ,003 ,122 ,119 ,024 ,054 ,089 ,134 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,497* ,610** ,577** ,623** ,587** ,622** ,506* ,618** ,507* ,760** 1
,026 ,004 ,008 ,003 ,007 ,003 ,023 ,004 ,022 ,000













































GH_1 GH_2 GH_3 GH_4 GH_5 GH_6 GH_7 GH_8 GH_9 GH_10 Gaya_Hidup
Correlation is signif icant at the 0.05 level (2-tailed).*. 
















Listwise deletion based on all


















Hasil Perhitungan SPSS Untuk Uji Validitas dan Reliabilitas  




1 ,729** ,777** ,536* ,568** ,042 ,348 ,419 ,254 ,322 ,762**
,000 ,000 ,015 ,009 ,861 ,133 ,066 ,280 ,167 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,729** 1 ,550* ,346 ,123 -,145 ,403 ,364 ,000 ,503* ,587**
,000 ,012 ,135 ,604 ,541 ,078 ,115 1,000 ,024 ,007
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,777** ,550* 1 ,527* ,506* ,168 ,310 ,672** ,340 ,287 ,787**
,000 ,012 ,017 ,023 ,480 ,183 ,001 ,143 ,220 ,000
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,536* ,346 ,527* 1 ,484* ,249 ,197 ,036 ,433 ,137 ,627**
,015 ,135 ,017 ,031 ,290 ,404 ,881 ,057 ,565 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,568** ,123 ,506* ,484* 1 ,368 ,102 ,147 ,335 ,226 ,611**
,009 ,604 ,023 ,031 ,111 ,669 ,535 ,148 ,337 ,004
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,042 -,145 ,168 ,249 ,368 1 ,600** ,108 ,493* ,250 ,565**
,861 ,541 ,480 ,290 ,111 ,005 ,649 ,027 ,288 ,010
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,348 ,403 ,310 ,197 ,102 ,600** 1 ,120 ,365 ,277 ,639**
,133 ,078 ,183 ,404 ,669 ,005 ,613 ,113 ,236 ,002
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,419 ,364 ,672** ,036 ,147 ,108 ,120 1 ,000 ,234 ,456*
,066 ,115 ,001 ,881 ,535 ,649 ,613 1,000 ,321 ,043
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,254 ,000 ,340 ,433 ,335 ,493* ,365 ,000 1 ,304 ,598**
,280 1,000 ,143 ,057 ,148 ,027 ,113 1,000 ,193 ,005
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,322 ,503* ,287 ,137 ,226 ,250 ,277 ,234 ,304 1 ,575**
,167 ,024 ,220 ,565 ,337 ,288 ,236 ,321 ,193 ,008
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,762** ,587** ,787** ,627** ,611** ,565** ,639** ,456* ,598** ,575** 1
,000 ,007 ,000 ,003 ,004 ,010 ,002 ,043 ,005 ,008













































KA_1 KA_2 KA_3 KA_4 KA_5 KA_6 KA_7 KA_8 KA_9 KA_10
Kelompok_
acuan
Correlation is signif icant at  the 0.01 level (2-tailed).**. 
















Listwise deletion based on all





















1 ,744** ,219 ,131 ,241 ,096 ,360 ,523* ,348 ,106 ,608**
,000 ,353 ,581 ,307 ,687 ,119 ,018 ,133 ,656 ,004
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,744** 1 ,197 ,138 ,253 ,345 ,369 ,562** ,108 ,068 ,609**
,000 ,406 ,561 ,281 ,137 ,109 ,010 ,651 ,777 ,004
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,219 ,197 1 ,424 ,594** ,419 ,224 ,030 ,257 ,317 ,635**
,353 ,406 ,062 ,006 ,066 ,341 ,899 ,274 ,173 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,131 ,138 ,424 1 ,225 ,142 ,415 ,392 ,465* ,474* ,622**
,581 ,561 ,062 ,340 ,550 ,069 ,087 ,039 ,035 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,241 ,253 ,594** ,225 1 ,460* ,225 ,065 ,451* ,136 ,626**
,307 ,281 ,006 ,340 ,041 ,340 ,784 ,046 ,567 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,096 ,345 ,419 ,142 ,460* 1 ,251 ,067 ,153 ,523* ,586**
,687 ,137 ,066 ,550 ,041 ,285 ,780 ,518 ,018 ,007
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,360 ,369 ,224 ,415 ,225 ,251 1 ,392 ,356 ,360 ,641**
,119 ,109 ,341 ,069 ,340 ,285 ,087 ,123 ,119 ,002
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,523* ,562** ,030 ,392 ,065 ,067 ,392 1 ,434 ,105 ,554*
,018 ,010 ,899 ,087 ,784 ,780 ,087 ,056 ,661 ,011
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,348 ,108 ,257 ,465* ,451* ,153 ,356 ,434 1 ,241 ,627**
,133 ,651 ,274 ,039 ,046 ,518 ,123 ,056 ,306 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,106 ,068 ,317 ,474* ,136 ,523* ,360 ,105 ,241 1 ,553*
,656 ,777 ,173 ,035 ,567 ,018 ,119 ,661 ,306 ,011
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,608** ,609** ,635** ,622** ,626** ,586** ,641** ,554* ,627** ,553* 1
,004 ,004 ,003 ,003 ,003 ,007 ,002 ,011 ,003 ,011













































MT_1 MT_2 MT_3 MT_4 MT_5 MT_6 MT_7 MT_8 MT_9 MT_10 Motivasi
Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 


















Listwise deletion based on all















Hasil Perhitungan SPSS Untuk Uji Validitas dan Reliabilitas  




1 ,580** ,138 ,475* ,425 ,085 ,000 ,517* ,132 ,079 ,619**
,007 ,563 ,034 ,062 ,722 1,000 ,020 ,579 ,741 ,004
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,580** 1 -,056 ,138 ,241 -,103 ,072 ,569** -,054 ,160 ,445*
,007 ,815 ,562 ,305 ,664 ,763 ,009 ,823 ,501 ,050
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,138 -,056 1 ,458* -,060 ,431 -,053 -,081 ,280 -,076 ,456*
,563 ,815 ,042 ,801 ,058 ,824 ,735 ,232 ,750 ,044
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,475* ,138 ,458* 1 -,040 ,202 ,056 ,316 ,439 ,112 ,625**
,034 ,562 ,042 ,866 ,394 ,814 ,175 ,053 ,637 ,003
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,425 ,241 -,060 -,040 1 ,293 ,324 ,465* ,204 ,515* ,567**
,062 ,305 ,801 ,866 ,210 ,164 ,039 ,388 ,020 ,009
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,085 -,103 ,431 ,202 ,293 1 ,324 ,026 ,204 ,234 ,506*
,722 ,664 ,058 ,394 ,210 ,164 ,912 ,388 ,320 ,023
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,000 ,072 -,053 ,056 ,324 ,324 1 ,257 ,459* ,196 ,491*
1,000 ,763 ,824 ,814 ,164 ,164 ,274 ,042 ,408 ,028
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,517* ,569** -,081 ,316 ,465* ,026 ,257 1 -,123 ,530* ,600**
,020 ,009 ,735 ,175 ,039 ,912 ,274 ,606 ,016 ,005
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,132 -,054 ,280 ,439 ,204 ,204 ,459* -,123 1 ,218 ,548*
,579 ,823 ,232 ,053 ,388 ,388 ,042 ,606 ,355 ,012
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,079 ,160 -,076 ,112 ,515* ,234 ,196 ,530* ,218 1 ,498*
,741 ,501 ,750 ,637 ,020 ,320 ,408 ,016 ,355 ,026
20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
,619** ,445* ,456* ,625** ,567** ,506* ,491* ,600** ,548* ,498* 1
,004 ,050 ,044 ,003 ,009 ,023 ,028 ,005 ,012 ,026













































KP_1 KP_2 KP_3 KP_4 KP_5 KP_6 KP_7 KP_8 KP_9 KP_10
Keputusan_
pembelian
Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 


















Listwise deletion based on all


























Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N


















Hasil Perhitungan SPSS Korelasi Rank Spearman Variabel Kelompok Referensi 










Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N































Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N

















Hasil Perhitungan SPSS Korelasi Rank Spearman Variabel Gaya Hidup, 
Kelompok Referensi, Motivasi Dengan Keputusan Pembelian 
Correlations
1,000 ,593** ,684** ,499**
. ,000 ,000 ,000
100 100 100 100
,593** 1,000 ,657** ,682**
,000 . ,000 ,000
100 100 100 100
,684** ,657** 1,000 ,518**
,000 ,000 . ,000
100 100 100 100
,499** ,682** ,518** 1,000
,000 ,000 ,000 .
100 100 100 100
Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N
Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N
Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N













Correlation is signif icant at the 0.01 lev el (2-tailed).**. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
